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DONALD J. TRUMP, presedinte al The Trump Organization, reprezintd intruparea povestii
de succes americane, stabilind in permanenta standarde de excelentd in timp ce isi extinde
afacerile in domeniile proprietitilor imobiliare, sporturilor si industriei de divertisment. Este
un dezvoltator important de proprietiti imobiliare de calitate in intreaga lume, ficind din

brandul Trump un adevirat etalon.

Angajamentul lui fatd de excelenta se extinde, dincolo de portofoliul siu imobiliar, in industria
de divertisment. De la rolul de vedeti si coproducitor al emisiunilor de succes The Apprentice
si The Celebrity Apprentice, difuzate pe postul de televiziune NBC, si pani la terenurile sale de

golf i zgrie-norii care i-au adus premii, talentul siu in afaceri este de neegalat.

Un autor desivérsit, domnul Trump a scris peste zece bestselleruri, iar primul sdn volum,
The Art of the Deal, este considerat o carte clasici in domeniul afacerilor. A primit o stea pe
Heollywood Walk of Fame in 2007. Donald Trump intrupeazi arhetipul omului de afaceri —un

negociator fira pereche si un filantrop pasionat.

Celebrul autor al volumului Taté bogat, tati sirac — cea mai bund carte de finante personale
din toate timpurile —, ROBERT T. KIYOSAKI, a contestat si a schimbat felul in care zeci de
milicane de oameni din intreaga lume se gindesc la bani. Este un antreprenor, formator si
investitor care crede cd lumea are nevoie de mai mulli antreprenori. Avind o viziune asupra
banilor si investitiilor care contrazice frecvent intelepciunea conventionald, Robert gi-a casti-

gat reputatia pentru stilul direct, ireverenta si curajul su.

Prima carte scrisi de Donald Trump impreund cu Robert Kiyosaki, De ce vrem sé fit bogat
(Curtea Veche Publishing, 2008), s-a clasat din start pe locul 1 in topul The New York Times
Bestsellers List i s-a vindut in 500 000 exemplare doar in Statele Unite.
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DEDICATIE

ANTREPRENORILOR ZILELOR NOASTRE care se lupta si rizbeasca
$i reusesc, precum si celor de maine care vad oportunititi acolo unde
altii intAmpina obstacole.

Acelor vizionari care au curajul sa lase o amprenti unici, asemenea
regelui Midas, pe harta economica a lumii.






NOTELE SI MULTUMIRILE AUTORILOR

AM DORI SA LE MULTUMIM tuturor celor care au contribuit la
pasiunea noastra de o viati fatd de procesul de invitare antreprenoriala.
Fara ei, aceasta carte, bazatd pe experientele noastre, nu ar fi existat.

Am dori totodatd sd ne recunoagtem victoriile si infrangerile, succesele
si esecurile, pentru ca, fird echilibrul in viatd dintre urcusuri i cobora-
suri i fara cresterea personala §i profesionala care il insoteste, nu am fi
unde suntem astazi.

Adresam multumiri speciale lui Meredith Mclver si Kathy Heasly,
care ne-au oferit serviciile lor de asistentd editorialid. De asemenea,
le multumim in mod deosebit lui Allen Weisselberg, Michael Cohen,
Rhona Graff, Jonathan Gross si lui Kacey Kennedy de la The Trump
Organization, si lui Mike Sullivan, Marian Van Dyke, Anita Rodriguez,
Michael Joe, Rhonda Hitchcock i Monei Gambetta de la The Rich Dad
Company si Plata Publishing. Eforturile lor colective si opiniile lor
antreprenoriale au dat viatd viziunii noastre din aceasta carte, intitulata
Atingerea regelui Midas.

In cele din urm4, am dori si le multumim tuturor antreprenorilor care
inoveazi, riscand si depésind fiecare obstacol pentru a imbunétati vie-
tile lor, ale familiilor lor si ale miliardelor de oameni din intreaga lume.

Nu exista nimic mai nobil decat antreprenoriatul, iar noi va aplaudam
pentru eforturile, pentru succesele si pentru contributiile pe care le adu-
ceti lumii noastre.






CUVANT INAINTE
de Mark Burnett

ANTRENPRENORII AU O UNICA MOTIVATIE ce ii ajuta si meargi
pe drumul lor. O concentrare atat de intensa, incat nimic nu poate sta in
calea lor si a planurilor pe care le au.

Cu ani in urmi, cu mult inainte si il intdlnesc pe Donald, i-am citit
prima carte, The Art of the Deal. La acea vreme, vindeam tricouri pe
plaja in Los Angeles. In momentele in care nu aveam clienti, citeam con-
stant The Art of the Deal. Am apreciat mai ales faptul ca fusese scrisa
pentru cineva ca mine — cineva care nu urmase niciodatd cursurile
unei gcoli de afaceri. Il veneram pe acest mogul al afacerilor imobiliare,
Donald Trump, §i nu am crezut vreodati ci il voi intilni personal, cu
atat mai putin ci voi face cunostintd cu el. In mod sigur nu mi-am
imaginat vreodaté cd as face afaceri cu el.

Una dintre povestirile memorabile pe care mi le amintesc din The Art of
the Deal a fost aceea despre felul in care Donald poate si recunoasci
»un invins® El a explicat cd un invins e o persoand care pune un anun
de vinzare pe o0 masind murdard. Desi acest fapt pare evident, e uimitor
cat de multi oameni fac exact acest lucru in diferite feluri, in afaceri
diverse.

Robert a vAndut cu mult peste 30 milioane de cérti in tari de pe intreg
mapamondul. Cu siguranti are un mesaj pe care lumea vrea sau are
nevoie si-1 auda. Se considera in primul rdnd profesor si recunosc ci eu
vad si in Donald un profesor. Serialul de televiziune The Apprentice
(Ucenicul) are un subtext educational pe care el il abordeazi i il valo-
rifica foarte bine i cred ca acesta e unul dintre motivele pentru care
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emisiunea a avut un asemenea impact si o viatd atat de lungi. Acesti doi
profesori, acesti doi titani ai afacerilor au un mesaj pentru noi toti.

Dupd cum scoate in evidenta volumul Atingerea regelui Midas, antrepre-
noriatul e un lucru care in prezent a devenit intrucatva o responsabili-
tate, sau care ar trebui sé fie o responsabilitate. Acesta e motivul pentru
care cartea este de actualitate. Avem nevoie de oameni care au talentul
de a crea locuri de munca. Cei care dispun de deprinderile si abilitatea
de a fi antreprenori trebuie si-si dezvolte aceste deprinderi pentru a
contribui la dezvoltarea societatii noastre. Aceasti carte este scrisi de
doi antreprenori desavarsiti cu vieti foarte diferite care studiaza pro-
blema din perspective diferite.

Oricine doreste si intre in liga antreprenorilor ar trebui si citeascid
aceasta carte.

Antreprenorii sunt caracterizati de o capacitate speciald de concentrare
si de o motivatie puternici. Am observat aceasta trasatura a lui Donald
cu mult timp in urmaj; ea e prezentd si la Robert. VA pot spune ci moti-
vatia lor e palpabila. Ei nu inceteaza si se dezvolte personal si profesio-
nal, iar succesul pe care l-au obtinut e remarcabil. Sper ci vi veti face
timp sd ascultati ce au de spus.



PREFATA

Visator... sau antreprenor

UN ANTREPRENOR, UN BARBAT cu o gindire analitici formata inci
din copildrie, a intrevazut sansa lui de a schimba lumea. A vazut o cale
prin care sa imbunatiteascd viata tuturor oamenilor. Prin urmare,
a pornit la drum, nu pentru a realiza averi, ci pentru a-si realiza visul:
viziunea unui nou mod de viatd pentru oamenii obignuiti.

S-a luptat cu dificultitile legate de slefuirea ideii sale, de realizarea
a nenumdrate prototipuri ale produsului siu — fiecare inregistrand
o mica imbunatatire in raport cu cel anterior — i de construirea com-
paniei sale. Ins3, cea mai important lupti a dus-o cu oamenii care nu ii
puteau intelege viziunea, care nu isi puteau lirgi perspectivele pentru
a vedea lucrurile aga cum puteau fi, mai curdnd decit asa cum erau.
Au fost multe batalii, insd barbatul si-a continuat drumul neabatut.
S-a indoit de sine, a facut destule sacrificii pe parcurs si a deviat de
multe ori de la traseul lui. A esuat adesea gi, pentru ca i-au plicut mereu
citatele celebre, el a numit esecul ,oportunitatea unui nou inceput —
mai inteligent®

Nu a fost un elev silitor si a invitat foarte putine la scoald, insd i-a placut
s demonteze lucrurile pentru a vedea cum functioneazi. ,,Demontarea
ceasurilor” a fost o ocupatie preferatd in timpul liber. Nu a avut diplomé
de studii superioare, dar a participat la cursuri la scoala serald pentru
a-si dezvolta abilitatile. Avea o minte geniald si a devenit in cele din
urma un profesor mult iubit in domeniul sdu. A atras elevi care, aseme-
nea lui, erau plini de entuziasm. Tarziu in noapte, acestia isi petreceau
timpul muncind la proiecte si invatand din mers. Abilitatea lui de a
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atrage talentul si de a lucra cu altii a fost de invidiat. In afacerea lui, s-a
inconjurat cu oameni care stiau ceea ce nu stia el.

A reusit si stranga bani de la investitorii care au crezut in produsul lui.
Problema a fost cd acestia nu au crezut mereu in viziunea lui. S-a intris-
tat pentru ci investitorii se concentrau doar asupra banilor. La un
moment dat, a fost concediat din cadrul propriei companii, compania
care {i purta numele, Un bérbat mai slab s-ar fi declarat invins i si-ar fi
gasit un loc de munca.

Cu cétiva ani mai inainte, el renuntase la o slujba stabild intr-o compa-
nie importantd. Antreprenoriatul nu era platit prea bine, astfel incét
familia lui a trdit de nenumarate ori in conditii modeste. Ca o ironie, in
vreme ce lucra incid pe postul lui din timpul zilei, inspiratia a venit
din partea angajatorului sau emblematic, un barbat pe care il venerase
din copildrie §i pe care a avut onoarea si-1 intdlneasci intr-o zi, doar
pentru o clipa. Barbatul din fata lui a izbit cu pumnul in mas3 si a spus:
»linere, esti pe calea cea buni. Ai ceea ce-ti trebuie. Nu renunta.”

»Acel pumn in mas3 a insemnat enorm pentru mine®, i-a spus antrepre-
norul sotiei lui rédbditoare. ,Ma vei vedea rar in urmatorul an.“ De fapt,
obtinerea succesului a durat mai mult de un an. A durat decenii intregi.

Réspunsurile vin rareori in momentul triumfitor al unei descoperiri
geniale, ca acela in care Arhimede a strigat ,Evrika!® — si nu asa au
venit ele pentru Henry Ford. El a observat lumea din jur si a ajuns s
intrevada oportunitatea pe care o avea, in timp. A demonstrat ci un
antreprenor nu trebuie s fie inventatorul unei tehnologii noi. Succesul
lui a venit prin ceva mai valoros — un brand. Maginile ficute la
comanda, care reprezentau standardul epocii, nu se aliniau cu perspec-
tiva lui Henry Ford asupra lumii. El dorea s le ofere tuturor luxul pe
care numai cei bogati si-1 puteau permite.

Dorea si schimbe lumea si credea cé secretul era un automobil cu un
motor pe bazid de combustie internd, asamblat intr-o fabricd, fiecare
masind fiind la fel ca urmatoarea. Eroul i vestitul lui angajator, Thomas
Edison, credea si el acelagi lucru. De aceea, a dat cu pumnul in masa,
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inviorandu-1 pe Henry si indemnéndu-1 si-si continue eforturile vreme
de multi ani, in pofida multor esecuri.

Henry a indriznit s3 viseze. Intr-o duminici, el si-a auzit preotul predi-
cand: ,Legati-vé céruta de o stea®, si i-a spus surorii sale: ,, Asta voi face.
Era anul 1893. Peste zece ani, pe 23 julie 1903, dentistul Ernst Pfenning
din Chicago a cumpérat primul Model A produs de Ford Motor
Company.

Henry Ford reusise. Nu mai era un visdtor, ci un antreprenor.












INTRODUCERE
Antreprenorii sunt diferiti

ACEASTA E O CARTE DESPRE antreprenori §i despre trdsiturile care
ii particularizeaza. E o carte pentru acei oameni care sunt deja antrepre-
nori sau pentru cei cirora le-ar plicea sa fie.

Acesta nu e un manual scris de profesorii de facultate care predau antre-
prenoriatul. Cartea nu prezinta antreprenoriatul in termenii unui opti-
mism naiv si nici nu oferd o metoda practici, de obtinere pas cu pas
a succesului. Ambele aspecte sunt nerealiste, iar acest volum este foarte
realist. Asta pentru ci a fost scris de antreprenori care au invins, au esuat
si au luptat din nou pentru a invinge, iarasi si iardsi. In aceastd carte
ne spunem povestea in mod deschis.

Abilitatea antreprenorului de a visa, a cistiga, a pierde si a cistiga iardsi i
iarsi e numita adesea spirit antreprenorial. Ea e cea care deosebeste antre-
prenorii de restul oamenilor implicati in afaceri. E totodatd ceea ce ii
separa pe cei care doresc si fie antreprenori de cei care pot fi antreprenori.

La aceastd carte s-a lucrat timp de aproape trei ani. Am depus eforturi
pentru realizarea ei deoarece credeam amandoi cd doar antreprenorii
creeazi locuri de munci reale. lar atunci cdnd lumea inregistreazd nive-
luri ale yomajului fard precedent, locurile de muncé sunt lucrul de care
avem nevoie.

Somajul cronic cauzeaza nelinisti sociale care pot duce la revolutii. Revol-
tele din 2011 din Orientul Mijlociu sunt cazuri elocvente. Ele sunt ras-
coale alimentate de oameni care sunt dornici, capabili §i nerabdatori sa
munceascd, dar cirora le lipsegte oportunitatea. Ei traiesc in societati cu
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niveluri ale somajului extrem de ridicate. China tremura la gandul sca-

derii exporturilor sale si e ingrozita de posibilitatea aparitiei a milioane

de muncitori fard locuri de munca. Guvernul american se confrunta cu

aceleasi probleme si cheltuie miliarde de dolari in incercarea de a crea

locuri de munca prin intermediul legislatiei si al programelor guverna-
‘mentale.

Problema e ci niciun guvern, nici cel american, nici cel chinez, nu poate
crea locuri de munca reale. Doar antreprenorii pot face asta. Doar
antreprenorii pot vedea viitorul i il pot aduce la viatd — riscand, pier-
zénd gi cagtigond — iardsi si iardsi. In acest proces, ei creeazi noi indus-
trii si oportunitati pentru oamenii din intreaga lume.

O alta problema e ci gcolile nu creeazi antreprenori. Scolile sunt conce-
pute pentru a crea angajati. Acesta e motivul pentru care oamenii spun:
»Mergi la scoala ca sa obtii o slujba buna.“ Majoritatea studentilor, chiar
si absolventii de programe de masterat, ajung si devind angajati, nu
antreprenori. Milioane de studenti parasesc scoala in fiecare an impova-
rati de datorii imense in urma imprumuturilor pentru studii, incapabili
sd gaseasca locuri de munca. In prezent, prea multi oameni, tineri si
batrani, cauta locuri de muncé sau se tem sd-gi piardd slujbele. Avem
nevoie de mai multi antreprenori care pot crea afaceri §i locuri de munca.

De la prabugirea pietelor care a inceput in 2007, acesta fiind cel mai
mare crah de la Marea Criza incoace, multi au asteptat ca economia
sd-si revind. Economia isi va reveni, insa ea nu va mai fi la fel. Vechea
economie a Erei Industriale e pe moarte, facind loc unei economii noi a
Erei Informatice. Regulile acestei economii noi internationale, nu vor
mai fi aceleasi. Iar vechile idei din Era Industriald — siguranta pe viatd
a locului de muncs, pensiile, beneficiile asociate cu locul de munci §i
sindicatele — nu vor reusi sd supravietuiascd in noua Era Informatica.

Multe dintre companiile actuale din topul Fortune 500, care s-au nascut
in Era Industriala vor dispirea. Companiile din topul Fortune 500 al
zilei de méiine se vor naste din aceastd crizd, conduse de o noud eri
a antreprenoriatului si de o noud clasa de antreprenori.
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Cartea de fata e scrisd pentru aceastd categorie de antreprenori si pentru
oamenii care doresc s devind astfel de antreprenori. Acest volum nu
discuta despre afaceri. El se referd la calititile necesare pentru a deveni
un antreprenor de succes.

In calitate de antreprenori, vd impartisim gandurile si credintele noas-
tre, toate victoriile si infrangerile acumulate de-a lungul deceniilor. Vom
afla ce ne ajuté si reusim atunci cand noud din zece antreprenori dau
gres. Vom descrie felul in care am reusit sa ajungem dincolo de succes
si de bogatie, transformindu-ne afacerile in branduri internationale,
o realizare la care multi antreprenori viseaza, dar la care putini ajung.
Mai important, vd dezvéluim ce anume ne ajutd sd continudm atunci
cand altii renuntd $i motivele pentru care cautam provocidri mai mari.
In aceasta carte, a doua pe care o scriem impreund, va impértigim ce
anume ne confera Atingerea regelui Midas, capacitatea de a transforma
in aur lucrurile pe care le atingem, si felul in care o puteti obtine si voi,
la r4ndul vostru.

Am impdrtit aceastd carte in cinci capitole, fiecare dintre ele reprezen-
tand unul din cele cinci degete ale mainii regelui Midas. In fiecare capitol,
dupd povestirile noastre, am inclus o sectiune de ,Distilare” a ideilor,
care oferd o recapitulare obiectivd a punctelor principale. Segmentul
»1dei de retinut | Lucruri de ficut” completeaza fiecare capitol cu actiuni
pe care le puteti intreprinde in viata voastra.

Cele cinci degete reprezinta cei cinci factori esentiali pe care trebuie sa
ii stapaneasca fiecare antreprenor care viseazi succesul. Acesti factori
nu sunt predati la gcoald.

Maéna regelui Midas e metafora ideald prin care pot fi reprezentate atri-
butele importante ale succesului antreprenorial. Stipaniti fiecare deget
si veti descoperi motivele magice pentru care unii antreprenori se bucurd
de un succes nebun, iar majoritatea nu.

Degetul mare reprezinta taria de caracter. Fard ea, antreprenorii nu pot
depisi esecurile §i dezamagirile inevitabile care vin odatd cu crearea din
nimic a unei afaceri. Teritoriul neexplorat e plin de pericole.
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Degetul aratitor e pentru concentrare. Antreprenorii trebuie si se con-
centreze intr-o maniera adecvati pentru a reusi cu adevarat.

Degetul mijlociu, cel mai lung, se referd in intregime la brand, acesta
reflectdnd lucrurile pe care le reprezentati. Fird un brand puternic si
disponibilitatea de a-l face cunoscut lumii, nu puteti avea Atingerea
regelui Midas. -

Degetul inelar se refera la relatii: cum s gasiti un partener bun, cum s
fiti un partener bun si cum sa construiti diferite tipuri de relatii pentru
a obtine succesul.

In cele din urma, degetul mic trateaza lucrurile marunte. El nu se referd
la simpla stdpanire a detaliilor. Veti vedea cd lucrurile mici pot deveni
lucruri mari care va pot indrepta pe calea catre succese de proportii.
Veti invata cum sd gésiti lucrul marunt care poate deveni un aspect
major pentru clientii vostri §i pentru afacerea voastra.

Fiecare dintre acesti factori este important in sine. Dar cind sunt im-
preuna si intreaga atentie, abilitate, invatdtura si cunoastere se afld in
mainile voastre, puterea reald a regelui Midas straluceste cu adevirat. Iar
lumii noastre i-ar prinde bine putina stralucire antreprenoriala. De fapt,
pentru a rezolva problemele globale ale somajului si lipsei sigurantei
locului de munca si a sigurantei financiare, lumea are nevoie de mai
multi antreprenori. Avem in special nevoie de mai multi antreprenori cu
un succes nebun, care posedd Atingerea regelui Midas.

hnbdoan s

Donald J. Trump Robert T. Kiyosaki



CAPITOLUL 1

Degetul mare
Térie de caracter

»viata e asemenea unei pietre de moard.
Dacd te macind complet sau te slefuieste
depinde de materialul din care esti ficut.“

Anonim

Transformarea ghinionului in noroc
Robert Kiyosaki

LA INCEPUTUL ANULUI 2000, mi aflam in zona silbatici a Aus-
traliei, departe de civilizatie, in vacanti aldturi de cativa prieteni, aventu-
randu-ne intr-unul dintre cele mai frumoase locuri din lume. Imi luase
aproape o saptdmana sd ajung in tabdra izolatd din Australia.

Intr-o sear3, mi-a sunat telefonul prin satelit. Era sotia mea, Kim, care
se afla acasd in Phoenix.

»Ghici ce s-a intdmplat?“ m-a intrebat ea entuziasmati. ,,Producitorul
lui Oprah a sunat gi a spus ci Oprah vrea sa participi la emisiunea ei din
Chicago.“

»Grozav®, am raspuns. ,Dar de ce eu?"

»Oprah vrea sd discutati despre povestea §i despre cartea ta, Tatd bogat,
tatd sdrac.”

»Asta e bine®, am rostit eu. ,,Tine-m3 la curent.”

»Vrea sé participi la emisiune in céteva zile.“

~In cateva zile?“ am murmurat. ,,Abia am ajuns aici. Ai idee cat de mult
mi-a luat? Doua zile de zbor §i aproape patru zile cu masina. Nu putem
programa pentru altadata?“
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»Nu. Am muncit din greu pentru a le raspunde la toate intrebarile.
Producitorul chiar I-a sunat pe fiul tatdlui bogat pentru a verifica dacd
povestirea ta despre cei doi tati este adevirata. Oamenii sunt entuzias-
mati §i te vor acum in emisiune.“ Kim a ficut o pauzi inainte s continue.
»Nu rata ocazia. Hai, intoarce-te. Te asteapta bilete noi la aeroportul din
Sydney.”

Dupa sase zile, am ajuns la Chicago.

Emisiunea lui Oprah era transmisd din studioul propriu, Harpo
Productions. O asistentd tanara si dragutd m-a condus din camera verde
in studioul in care se aflau deja fanii devotati ai lui Oprah.

Amosfera din incipere era electrizantd. Admiratorii lui Oprah ii astep-
tau cu nerabdare intrarea. Pentru un moment, am uitat unde mé aflam.
Am uitat ¢a urma sa particip la emisiune alituri de cea mai puternicd
femeie din show business. Stiam ci audienta ei era estimati la peste
20 milioane de telespectatori doar in Statele Unite, emisiunea fiind pre-
luata si retransmisa in peste 150 de tari ale lumii.

Privind imprejur, am zéirit doud scaune in mijlocul scenei. M-am intre-
bat in sinea mea: ,Oare pentru cine e al doilea scaun?“ Inima mi-a
inghetat in piept cdnd mi-am dat seama ca... al doilea scaun era pentru
mine!

In incdpere a izbucnit brusc un ropot de aplauze in timp ce Oprah
a urcat pe scend. Era cu mult mai impresionanti in realitate. Dupd ce
a adresat citeva cuvinte publicului din studio i telespectatorilor ei, asis-
tenta m-a luat cu blandete de cot §i mi-a soptit: ,S4 mergem.*

Am inspirat ad4nc §i mi-am spus in gind: ,,E prea tarziu pentru a mai
exersa.”

Dupa o ord, emisiunea luase sfargit. Multimea a aplaudat, iar Oprah si-a
luat ramas bun de la lume. Odati ce camerele de luat vederi au fost
oprite, ea s-a intors citre mine, a aratat cu degetul, a zambit si a spus:
»latd bogat, tocmai am vandut un milion de exemplare din cartea ta.“
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La acea vreme, Tatd bogat, tatd sdrac (Curtea Veche Publishing, 2008),
era o carte pe care o publicam singur. Asta a insemnat ca nu a trebuit sa
imi impart profiturile cu o editurd. Desi nu fusesem niciodata bun la
matematicid, md pricepeam la bani. Dupa sciderea cheltuielilor, rimé-
neam cu un profit de cinci dolari pentru fiecare carte vanduta. Dacd
estimarea lui Oprah era corecta cu privire la vinzarea unui milion de
exemplare, un calcul simplu imi spunea ca tocmai castigasem 5 mili-
oane de dolari intr-o ord. A fost o zi profitabild in multe privinte. Nu am
stiut-o la acea vreme dar, in numai o or, m-am transformat dintr-o per-
soand anonima intr-una de renume mondial. Dupéd cum probabil stiti,
faima poate fi mult mai seducitoare decat banii.

Motivul pentru care am publicat singur volumul Tatd bogat, tatd sdrac e
cé fiecare edituri la care l-am trimis 1-a refuzat. Majoritatea redactorilor
au fost politicosi, dar mi-au spus, pur si simplu, ca nu {i interesa cartea.
Doi dintre ei s-au pronuntat ca profesorii mei de limba englezi, spu-
nandu-mi cd trebuia sd invat cum sé scriu. Un redactor a spus: ,,Poves-
tea ta e absurdd! Niciun cititor nu o va crede vreodata.” Iar un redactor
specializat in carti financiare a respins-o spunénd: ,Habar n-ai despre
ce vorbesti.“ El se referea la lectia mea din Tatd bogat, tatd sdrac, in care
afirmam: ,,Casa ta nu e un activ.“ Desigur, dupa criza subprime (a credi-
telor ipotecare riscante), dupa toate executarile silite si dupd toate casele
care valoreazd acum mai putin decét ipotecile lor, ma intreb daci acel
redactor ar reevalua mesajul meu din Tatd bogat, tatd sdrac.

Trecind cu usurinta peste respingeri, Kim si cu mine am publicat sin-
guri 1 000 de exemplare ale cirtii si le-am lansat discret la petrecerea
organizatd cu ocazia zilei mele de nastere, in aprilie 1997.

Din 1997 si pand in 2000, volumul Tatd bogat, tatd sdrac a devenit tot
mai cunoscut fiind promovat din gurd-n gurd. Prietenii imprumutau
cartea prietenilor, iar acestia o imprumutau la rdndul lor membrilor
familiei. A urcat incet in lista bestsellerurilor a ziarului The New York
Times, fiind la acea vreme singura carte publicatd prin eforturile auto-
rilor. Producitorul lui Oprah a sunat la scurtd vreme dupa ce cartea
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a ajuns in lista bestsellerurilor a ziarului The New York Times. Dupa zece
ani, in 2010, am estimat ci ajutorul lui Oprah m-a ajutat si vand peste
22 milioane de exemplare din Tatd bogat, tatd sdrac in peste 100 de téri.
Cartea e tradusd acum in peste 50 de limbi. Aceasta e puterea lui Oprah.

Imediat dupa televizarea emisiunii, au inceput sd4 md sune ziarigtii.
Celor mai multi dintre ei le-a plicut povestea simpla a celor doi tati.
Cétiva au fost sceptici, critici sau dezaprobatori.

Esecul duce la succes

Mai multi prezentatori TV si articole din reviste m-au etichetat ca fiind
un om care a obtinut ,succesul peste noapte”. De fiecare datd cand
auzeam sau citeam acele cuvinte, chicoteam. Desi era adevirat ca am
trecut de la obscuritate la recunoastere mondiald intr-o ora, eram
departe de a fi obtinut succesul peste noapte. in anul 2000, aveam
53 de ani. In majoritatea celor 53 de ani, am fost departe de a fi un om
de succes.

Thomas Edison, inventatorul becului si fondatorul companiei General
Electric, a spus odata: ,Nu am dat gres. Am gasit 10 000 de metode care
nu functioneazi.“

Citatul lui Edison sintetizeazi motivele pentru care majoritatea oameni-
lor nu reusesc sa devind antreprenori de succes. Citatul explica totodatd
de ce majoritatea antreprenorilor nu reusesc sa dezvolte propria Atin-
gere a regelui Midas. Simplu spus, majoritatea oamenilor nu obtin suc-
cesul pentru cd nu esueazi suficient de mult.

In raport cu Atingerea regelui Midas, degetul mare reprezintd maturi-
tatea voastra emotionald i tiria voastra de caracter. Fira degetul mare,
celorlalte degete le lipseste stabilitatea necesard pentru a depisi dificul-
tatile de zi cu zi, urcusurile si coborasurile, victoriile si infrangerile cu
care se confrunta zilnic toti antreprenorii.
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Ce vd lipseste?

Multi oameni spun ca existd doua lucruri care ii impiedica pe majorita-
tea noilor antreprenori si porneasci o afacere:

1. Lipsa capitalului
2. Lipsa unei experiente reale de afaceri

Din experienta proprie, ag adduga un al treilea obstacol:
3. Lipsa maturitatii emotionale i a tdriei de caracter

Dintre acestea, cred cd al treilea element, lipsa maturitatii emotionale si
a tdriei de caracter, constituie principalul motiv pentru care oamenii
esueaza ca antreprenori.

Lumea e intesatd cu oameni degtepti, bine educati, talentati care nu reu-
sesc sd-si dezvolte talentele sau darurile oferite de Dumnezeu. De céte
ori studentul cu viitorul cel mai promititor nu reugeste sa ob{ind succe-
sul? Multi dintre noi cunoastem oameni ale caror vieti sunt povesti pline
de suferintd, tragedie sau tradare, care dau vina pe alte persoane pentru
esecurile lor sau pe un start gresit in viatd. Cunoagtem cu totii oameni
cu idei grozave despre cum si faci milioane de dolari, dar prea lenesi
pentru a se ridica de pe canapea. Cunoastem cu totii oameni care traiesc
in viitor §i nu reugesc sd actioneze in prezent. Exista milioane de oameni
care doresc sa schimbe lumea, dar nu pot schimba conditiile propriei
vieti. $i cunoastem cu totii oameni care mint, ingald si fura, si care totusi
se mint pe sine, crezand ca sunt oameni integri. Fira maturitatea emo-
tionald si taria de caracter reprezentate de degetul mare, majoritatii
oamenilor le este interzis accesul la propria Atingere a regelui Midas.

Daci as fi stiut atunci ce stiu acum...

Atunci cand ma adresez unui grup vorbind despre aspirantii la titlul de
antreprenor, incep adesea prin a spune: ,,Daci as fi stiut cat de multe nu
stiam, probabil ca nu ag mai fi pornit la drum.“ Totodat3, mai spun:
»Daca as fi stiut cit de greu urma sa fie, probabil ci nu ag mai fi inceput
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nimic.“ Totusi, pentru a oferi acestor antreprenori in devenire o ,viziune
strilucitoare a viitorului®, adaug de obicei: ,,M4 bucur cid nu am stiut,
pentru cé, dacd as fi stiut, probabil cd nu ag mai fi avut succes in pre-
zent.“ Dupa care incep sd le povestesc despre esecurile mele, intrucét
esecul a fost calea mea citre succes.

Nu cititi mai departe

In paginile urmitoare, vi voi impartisi citeva experiente din viata reald,
despre durere si esec. De ce vreau si va povestesc despre durere si esec?
Raspunsul e simplu. Dacé durerea si esecul meu vi fac si fac sa renun-
tati la ideea de a deveni antreprenori, atunci v-am ficut o mare favoare.

Desi aproape oricine are abilitatea de a deveni antreprenor, nu oricine tre-
buie si devind antreprenor. Existd maniere mai ugoare de a va trdi viata.

Viata si succesul par ugoare pentru unii oameni, insd eu nu cunosc
niciun astfel de om. Dupa cum spunea adesea tatal meu bogat: ,,Succe-
sul cere sacrificiu.“ Incd nu am intalnit o persoani de succes care si nu
fi facut sacrificii enorme pentru acel succes. De pildd, medicii platesc
scump din punct de vedere al timpului, banilor, energiei si relatiilor
pentru a deveni doctori. La fel procedeazi majoritatea atletilor de inaltd
performantd, vedetelor de cinema, starurilor muzicale, liderilor politici
si sociali. Succesul in afaceri este acelasi lucru.

Sacrificiul este pretul pe care o persoand il plateste pentru succes. Din
nefericire, majoritatea oamenilor nu sunt dispusi sa plateasca acest pref.
E mai usor s fii mediocru, si traiesti confortabil, si te simti in siguranta
si sd-ti trédiesti viata chiar sub pragul obtinerii succesului.

Povestiri despre propria-mi prostie

Albert Einstein a spus cAndva: ,Numai doui lucruri sunt infinite — uni-
versul si prostia umana. $i nu sunt sigur in privinta universului.“

Sunt o dovada vie a observatiei lui Einstein. Prostia mea e infinita.
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Prezint in cele ce urmeazé exemple ale prostiei mele din perioada in care
am demarat prima mea afacere, numita Rippers, o afacere cu portofele de
nailon §i velcro pentru cei care practicau surfingul, care s-a transformat
intr-o afacere mare. Pentru a prefata povestea, lansasem mai multe afa-
ceri mai mici inainte de a crea Rippers, insa niciuna dintre ele nu mi
dusese la un nivel international ca aceea cu portofele din nailon. Aspec-
tul interesant e cd eu nu am vrut sa ma implic in afacerea cu portofele de
najlon. Am nimerit in aceasta afacere prin prostia mea.

Prima povestire. Un fraier si banii lui

Dupd cum stiu majoritatea oamenilor, calitatea principala a unui antre-
prenor este abilitatea lui de a vinde, pentru ca vanzdrile inseamnd venit.
De vreme ce nu ma pricepeam s& vind, am urmat sfatul tatdlui meu
bogat si la varsta de 26 de ani am gasit un loc de munci in cadrul com-
paniei Xerox Corporation, nu pentru ci imi pliceau copiatoarele, ci
pentru ca Xerox avea un program grozav de instruire in vinzari. Desi nu
eram bun la vnzéri, am studiat, am aplicat, am urmat cursuri supli-
mentare §i, incet dar sigur, dupd trei ani, eram unul dintre cei mai buni
agenti de vanzdri ai companiei si chiar am inceput s cistig ceva bani.
Din 1974 si pand in 1976, am reusit si economisesc 27 000 dolari (care
pe atunci insemnau o gramada de bani) pentru a-mi porni prima afacere.

Exista o zicala care spune: ,,Un fraier se desparte repede de banii lui.“
Ei bine, eu am fost fraierul, iar banii mei au disparut curind. Tatd cum
mi-am luat eu rdmas bun de la banii mei.

Un prieten m-a sunat pentru a ma intreba daci eram interesat si inves-
tesc in compania lui. Mi-a promis cd voi avea banii inapoi intr-o lung, cu
o dobanda de 20%. Prietenul meu John fusese un antreprenor de mare
succes (cu accent pe ,fusese”). Astfel incat am considerat ci era istet,
avea succes, §i va avea griji de banii mei timp de 30 de zile. In afard de
asta, o dobanda de 20% pentru suma mea suna tentant. Aga cd i-am dat
banii, iar el mi-a inménat un bilet la ordin.

Dupa o luna, l-am sunat pe John ca sd-mi recuperez cei 27 000 dolari
plus dobénda de 5 400. Dupi cum probabil ati ghicit deja, nu avea banii.
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A dat vina pentru incurcitura pe directorul lui financiar (CFO), Stanley,
contabil public autorizat (CPA).

»I-am zis lui Stan s3 cumpere o cantitate mai mare de produs péntru ca
noi si il putem livra comerciantilor nostri cu amanuntul, s-a justificat
John, dar Stan a platit in schimb unele facturi mai vechi. Acum nu avem
nici produs, nici bani i nici profituri. Dacé Stan ar fi achizitionat mate-
riale aga cum i-am spus, as avea bani sa te plitesc.”

Desi explicatia lui John a avut sens din punct de vedere al afacerilor, am
avut o presimtire rea. Ar fi trebuit sd spun ceva, insd mi-am muscat
limba gi am inghitit povestea lui. De fapt, i-am crezut povestea pentru cd
aveam nevoie si o cred. Trebuia sd il cred pe John. Daci nu il credeam,
imi era teama ca nu aveam s3-mi mai primesc banii inapoi.

Evident ca Stanley, contabilul public autorizat, nu cunostea lectiile tatalui
meu bogat. Insi nu doar Stanley era cel ignorant. Majoritatea oamenilor
fac exact ceea ce a ficut Stanley. Ei muncesc pentru bani, apoi plétesc
facturile si economisesc ce le raméane. Acesta e motivul pentru care
majoritatea oamenilor triiesc de la un salariu la altul. Antreprenorii tre-
buie sé stie cum sé-si cheltuiasca banii pentru a crea mai multi bani —
investind timp si bani in marketing, publicitate, promotii de vanzari §i
bonusuri salariale pentru reprezentantii de vanzari.

De exemplu, in vremuri de criza, cAnd vinzirile sunt scizute §i venitu-
rile sunt mici, majoritatea oamenilor tind sa facd ceea ce a facut Stanley —
sd economiseascd bani sau sa pldteascd facturile. Acest lucru atrage in
general dupi sine dezastrul. Intr-o perioadd de criza, cu venituri sau
vanziri reduse, antreprenorii inteligenti stiu ca trebuie sa cheltuiasca
bani pe vanzari si promovarea marketingului, chiar daca sunt nevoiti si
imprumute acesti bani. Abia atunci cind incep sd apard incaséri din
vanzdri, isi pot plati facturile §i returna banii imprumutati.

In timpul crizei financiare globale care a inceput in 2007, majoritatea
oamenilor fac ceea ce a facut Stanley. {si reduc bugetele, plitesc dato-
riile §i incearci si economiseascd bani. Aceastd conservare a capitalului
are un efect chiar mai pronuntat de incetinire a economiei. Companiile
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si persoanele care urmeazi planul de actiune al lui Stanley pot sa nu fsi
mai revind atunci cind isi revine restul economiei. Ei se vor afla cu
mult in urma companiilor care au cheltuit §i au mers inainte in perioa-

dele dificile.

A doua povestire. Istoria se repetd

Cénd am intrebat cum mi-ag putea primi banii inapoi, John mi-a spus
ca singura cale de a i recupera era si ii dau mai multi bani. Probabil cre-
deti ca am fost destul de destept incit si nu mi las convins de aceastd
replicd, dar m-am ldsat prostit. Pe durata urmitoarelor trei luni, am
adunat peste 50 000 dolari de la prietent pentru John si pentru afacerea
lui muribunda. Dupa cum poate ati ghicit deja, banii s-au topit imediat
ce i-am inménat cecurile.

Prin urmare, cum strangeti bani? Raspunsul e urmitorul: trebuie s
exersati. Pe durata instruirii mele de la compania Xerox, am fost invitat
sd dau 100 de telefoane pentru a obtine zece clienti potential interesati.
Din acei zece clienti potentiali, unul va campira.

Ca sd adun bani pentru John, am redactat un plan de afaceri simplu, am
creat un fluturas promotional si am inceput sd bat pe la usi. O situatie
destul de similara celei de la Xerox — am dat telefoane pand mi-am atins
scopul.

La acea vreme, compania lui John vindea sapun atérnat de o fringhie,
in forma de microfon, pentru oamenii cirora le plicea si cnte la dus.
Am gasit investitori pentru compania sa.

Dati-mi voie sd repet: abilitatea de a vinde este cea mai importanta
deprindere a unui antreprenor. Daca nu sunteti buni la vanziri, atunci
trebuie sa gasiti un partener care se pricepe.

Lucram inci la Xerox cénd prietenii mei au inceput sa sune, cerandu-si
banii inapoi, plus 20% dobanda. Dupa cum e regula, pe masura ce frica
mea s-a intensificat, inteligenta mea s-a redus.
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Am fost prea naiv ca sa stiu ci era un lucru prostesc din partea mea
sd adun bani si sd promovez produse pentru o afacere care era gresit
administratd. Participam fara sd stiu la o schema Ponzi, o versiune la
scard redusa a scandalului de miliarde de dolari al lui Bernie Madoff.
Din fericire, pana la urma am inapoiat banii.

Progresele lente si stabile cistiga intotdeauna o cursa. Exista putine suc-
cese rdsundtoare care sunt obtinute in viata peste noapte, iar promova-
rea unei afaceri sau a unei idei cere timp.

A treia povestire. Aldturd-te echipei

Tardsi, ca un natirau, l-am intrebat pe John ce puteam si fac pentru a-1
ajuta sd imi inapoieze banii. Ideea lui geniala a fost s& mé aldtur compa-
niei lui, sd imi castig banii inapoi i sd-1 ajut si-si salveze afacerea. $i ce
credeti? I-am acceptat oferta. Astfel incat munceam pe branci la Xerox
in timpul zilei, iar dupd program treceam strada la biroul lui John din
centrul oragului Honolulu pentru a lucra la un plan prin care urma s i
salvez afacerea.

in faza de lansare a afacerii, antreprenorii trebuie si munceasca 24 de
ore din 24, sapte zile pe siptaména, lucrand adesea gratuit luni de zile
; sau chiar ani intregi. Numarul de ore muncite pe gratis sunt cele care
definesc antreprenorii si {i deosebesc pe acestia de angajati.

Numirul de ore pe care le munciti sau in care exersati in mod voluntar
determind totodata nivelul de succes pe care il veti atinge in orice dome-
niu. De pilda, jucatorii de golf profesionisti investesc ani de zile in studiu
si in praticd inainte de a fi platiti — dacd ajung sa fie platiti.

Acesta e motivul pentru care e cel mai bine s vé pastrati locul de munca
din timpul zilei si sd va construiti afacerea in timpul liber. Poate ganditi
altfel, dar e foarte posibil sa munciti pe gratis multa vreme.

A patra povestire. Un licdr de sperantd

Cu toti banii cheltuiti, John, Stanley si cu mine eram disperati. Acesta
e momentul in care a luat fiintd ideea portofelelor de nailon si velcro
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pentru practicantii surfingului. De vreme ce practicam noi insine surfingul
si eram marinari, eram deja obisnuiti cu portofelele de nailon. Ne coseam
singuri portofelele din panzele vechi ale iahturilor.

John s-a gandit ca aceste portofele s-ar vinde ca painea calda. Era sigur
ca portofelele de nailon urmau si fie produsul care ii va salva compania.
Desi eu nu eram la fel de sigur ca John, am inceput sd lucrdm la planul
nostru de afaceri, iar in curdnd am devenit prima companie din dome-
niul portofelelor de nailon.

Avantajul intregii experiente a fost ca am invitat sd concep, sd ambalez,
sa produc si sa promovez pe piata un produs cu totul nou. Lectia m-a
costat scump dar, in retrospectivd, a fost nepretuitd. Desi nu ag vrea sa
retriiesc acele evenimente, aceastd experientd oribild e cea care a dus
la crearea jocurilor mele CASHFLOW, care continui sa genereze veni-
turi pasive in prezent.

A cincea povestire. Stres si teamd

John s-a ingelat. Afacerea cu portofele de nailon nu a fost un succes
rasunator. Acum eram mai indatorati ca niciodati si ne indreptam cu
repeziciune cétre faliment.

Complet disperat, le-am aritat lui John si lui Stanley ideea unui produs
nou din nailon, de aceastd dati un produs pe care il concepusem eu.
John si Stanley erau marinari §i surferi. Mie imi placea si alerg. Aler-
gétorii aveau o problema: unde isi pun cheile, o carte de identitate gi
ceva bani in timp ce alearga? Pantalonii scurti pentru alergat nu aveau
buzunare §i nu era o solutie nici s iti pui toate acele lucruri in adidasi
sau in ciorapi. Astfel incat am venit cu ideea unui mini-portofel care era
atasat de sireturile adidasilor unui alergitor.

Aflandu-ne acum in plin faliment si cu limitele cardurilor de credit
impinse la maximum, am lansat produsul ,,Rippers Shoe Pocket® pentru
alergatori, la targul de articole sportive din New York.
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Oricét de incredibil ar parea, acel produs a devenit unul dintre ,,noile
produse fierbinti ale anului® in cadrul industriei de articole sportive.
Rippers Shoe Pocket a ajuns chiar sa figureze in revistele Runner’s
World, Playboy si Gentlemen’s Quarterly.

Antreprenorii trebuie s3 invete cum si faci fata stresului si temerilor.
Stresul si teama trebuie si-i motiveze sd devind mai creativi, sa invete
mai repede si s3-gi sporeasca cunostintele despre oameni si afaceri.

Cu alte cuvinte, antreprenorii trebuie sa invete repede si sa caute idei si
cunostinte noi. Teama e motivatia antreprenorului de a invita. Daca
frica va paralizeaza, pastrati-vd locul de munci actual.

Ce inseamnd in realitate acest lucru e cd afacerea se dezvoltd numai
atunci cand antreprenorul se dezvolta.

A sasea povestire. Cu tot greul in spinare

In curand, livram portofele in intreaga lume. Desi ne bucuram de succes
international, compania noastra inca se indrepta spre faliment. Cagti-
gam mai multi bani, dar cheltuiam i mai multi. Intr-un ultim efort,
John mi-a cerut si vin cu o finantare si mai mare, ceea ce am ficut. Inci
imi amintesc ziua in care am intrat in biroul sdu cu un cec de 100 000
dolari din partea unui investitor. John si Stanely au zdmbit si mi-au mul-
fumit.

Dupa céteva zile, mé aflam la Chicago la un tirg comercial cu articole
sportive, vanzdnd produse Ripper. La finalul targului, am sunat in
Honolulu pentru a-mi raporta rezultatele.

Jana, receptionista noastri, a rispuns la telefon. Plangea.

»Ce s-a intdimplat?“ am intrebat-o.

»Imi pare riu ci trebuie si-ti dau vestea asta proastd, dar John si Stan au
inchis azi compania. Au luat banii care au mai rimas §i cred ci au plecat
din oras. Nu stiu unde sunt.*
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Dacé nu am ficut atunci infarct, nici nu voi face vreodati. Am rimas
nducit, ca lovit de trisnet. M-am simtit ca si cum cineva mi-ar fi tras un
pumn in stomac. Acea convorbire telefonici a marcat inceputul cobo-
rérii intr-unul dintre cele mai joase puncte ale existentei mele.

M-am intors in camera mea de hotel de la Chicago’s Lake Shore Drive si
am privit pierdut cétre lacul Michigan. M-am intrebat iarisi si iarigi:
~-Cum am putut fi atat de prost?“

John si Stan disparuserd. Datoriile lor fuseserd plitite. Eu singur am
rdmas responsabil pentru imprumuturi de aproape un milion de dolari,
bani pe care ii adunasem de la prieteni, familie si investitori. Nu aveam
loc de munci, nici afacere, nici casd, nici sotie. Cea din urma m-a péra-
sit cdnd am ramas fara bani si am vindut apartamentul nostru pentru
a plati cardurile de credit, astfel incét sa le pot utiliza din nou.

M4 poticnisem. Nu mai puteam inainta. M-am simtit stors de puteri §i
ma tot intrebam: ,,Cum am putut fi atat de natarau?“

Tatdl bogat mi avertizase in mod repetat ci nu era intelept din partea
mea sd fac afaceri cu John gi Stanley. I-a numit adesea ,,clovni“ sau
~escroci‘. Problema a fost ci eu nu am vrut si-1 ascult i i-am ignorat
parerile si avertismentele referitoare la John si Stanley. Tatil bogat a
spus: ,Un escroc nu te poate pacili decat atunci cind vrei sa obtii ceva
fara sd oferi nimic.”

Stand singur in mica mea camerd de hotel din Chicago, mi-am lasat
mintea pitrunsd de cuvintele tatalui bogat. Am inceput si ma intreb:
»Ce am vrut si obtin fird si ofer nimic?“ Dacd gdseam raspunsul la
aceastd intrebare, puteam afla de ce fusesem picilit.

Ags vrea sa spun cd am gésit un raspuns definitiv. Dar pand acum, de-a
lungul anilor, raspunsul pe care 1-am gasit e: ,,Sunt lenes. Asta e motivul
pentru care ajung sa fiu pacilit.“

Iatd cateva exemple ale felului in care lenea contribuie la escrocarea
oamenilor:
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o Angajatii care cred in siguranta locului de munca

« Alegitorii care voteaza politicieni ce promit sa aiba grija de interesele
alegatorilor

» Investitorii care cred sfaturile consultantilor lor financiari de a investi
pe termen lung in actiuni, obligatiuni si fonduri mutuale

 Oamenii care cred ca obtinerea notelor bune la scoala le asigura certi-
tudinea unui loc de munca pe viata »

« Oamenii disperati care se lasd amagiti de reclame de genul: ,,Cum-
pird-mi cartea gi devii milionar peste noapte™ sau: ,,la aceasta pastild si
vei pierde 5 kilograme fira sa depui efort fizic.

« Oricine crede ¢ urmaitoarele afirmatii sunt adevérate:

- »Nu avem nevoie de bani. Putem tréi cu dragoste.” (At4ta vreme
cét locuiti cu périntii.)

- »Voi castiga la loto.” (Sau veti fi loviti de trisnet.)

- »Eu si sotul meu suntem cat se poate de integri.“ (Aceastd afirmatie
m-a costat pe mine milioane de dolari.)

- ,La fel de sigur ca banii din banci.“ (Inseamna nu prea sigur.)

- ,Guvernul va rezolva problema.“ (Ati intrat in bucluc.)

Sunt sigur cd puteti adduga escrocheriile voastre preferate la aceasti lista.

Nu stiti ceea ce nu stiti

Desi tatal bogat m-a avertizat cu privire la John si Stanley, nu a incercat
s4 ma opreascd. In schimb, a spus: ,Copiii nu stiu ce inseamna «fier-
binte» pana nu se ating de plitd.“ Asa ca m-a lisat si ating plita.

Lectia lui reald a fost: ,,Nu stii ce nu stii.“ Antreprenorii invata repede.
El spunea: ,,In momentul in care o persoani renunti la locul ei de
munci si devine antreprenor, se va vedea imediat ceea ce nu stie.”

Unul dintre motivele pentru care noud afaceri din zece esueazi in primii
cinci ani e cd antreprenorul este coplesit de ceea ce nu cunoaste. Lucru-
rile pe care nu le stie sunt cele care ii distrug afacerea, chiar daci el s-a
descurcat bine la scoala.
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Escrocii sunt profesori excelenti

Tatal bogat obisnuia sa spun: ,,Escrocii vor apirea in momentul in care
iti lansezi afacerea.“ Nu a spus ca escrocii sunt ceva riu. In viziunea lui,
acestia apar pentru a va face o favoare, pentru a vi invita lectii pe care
aveti nevoie sé le invétati. Acesta e motivul pentru care a afirmat adesea:
»Escrocii sunt profesori excelenti.“ A adiugat totodati: ,,Numai sd nu
devii unul.”

El m-a invatat ca ,una dintre cele mai importante sarcini ale antrepre-
norului e sa isi protejeze angajatii de lumea reald Prin asta a vrut sa
spund cd lumea afacerilor este unul dintre cele mai ostile, mai corupte
si mai periculoase medii in care poti lucra. Una dintre lectiile pe care
le-am invitat pe parcursul dezvoltirii mele ca antreprenor a fost sd-mi

protejez angajatii de lumea reala.

Am fost nerdbditor s invit aceasta lectie. Imi vdzusem tatdl — care
a fost un profesor onest, muncitor i bine educat — devenind carne de
tun imediat ce a lasat in urma siguranta sistemului scolar. Candidase la
postul de viceguvernator al statului Hawaii, ca reprezentant al partidului
republican. A pierdut alegerile si a rimas somer dupi ce abia trecuse
de cincizeci de ani. Cu economiile sale de o viata si cu banii de pensie,
a cumpdrat o francizi cunoscuti de inghetata si a pierdut totul. Simplu
spus, fusese in sigurantid doar atita vreme cit lucrase in sistemul scolar,
un sistem in care el se aflase de la varsta de cinci ani. In momentul
in care a pdsit in afara acestui sistem cand abia trecuse de cincizeci de
ani, a pierdut toti banii i toate lucrurile pentru care muncise intreaga
sa viatd.

Acesta e motivul pentru care maturitatea emotionald si tiria de caracter
sunt esentiale in lumea antreprenoriatului.

Legea lui Murphy

Majoritatea dintre noi am auzit de Legea lui Murphy care spune: ,,Tot
ceea ce poate merge prost va merge prost.“ Majoritatea antreprenorilor
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esueaza pentru cd, pur si simplu, nu stiu ceea ce nu stiu §i nu reusesc
sé dea gres suficient de repede pentru a descoperi acele lucruri pe care
trebuie sd le cunoasci. Cu alte cuvinte, succesul provine uneori din egec,
nu din invétarea pe de rost a raspunsurilor corecte.

Acesta e motivul pentru care atat de multi aga-zisi oameni inteligenti si
bine educati, ca tatil meu, nu se descurca bine in afaceri. Ei sunt inteli-
genti in lumea silii de clasa, dar nu sunt destepti in lumea afacerilor.

Definitia succesului e diferiti

Succesul in lumea sélii de clasa inseamna sa nu faci greseli. Cand carne-
tul tiu de note e perfect, primesti nota 10 cu felicitri. In lumea afaceri-
lor se intampla invers.

Daca aruncati o privire la majoritatea programelor de administrare
a afacerilor (MBA), puteti observa ci acestea se concentreazd pe mini-
mizarea riscului i eliminarea greselilor. De aceea atat de putini absol-
venti de MBA devin antreprenori. Cea mai mare parte isi iau diploma
MBA in speranta de a deveni angajati foarte bine platiti. Acelasi lucru
se intdmpld in cazul absolventilor de drept si contabilitate. Sunt pregatiti
si platiti ca sd nu faca greseli.

Pentru a avea succes in lumea antreprenorilor, mai ales in stadiile tim-
purii, o persoana trebuie sd invete sd egueze, sd corecteze, sa invete, si
aplice ceea ce a invitat §i si dea gres din nou. Aceasta e totodata calea
prin care vd puteti dezvolta Atingerea regelui Midas.

Acesta e motivul pentru care am inceput s intocmesc o lista cu greselile
pe care le-am facut in afacerea cu portofele de nailon. Si de aceea il res-
pect pe Donald Trump. Prima carte scrisd de el pe care am citit-o a fost
The Art of the Deal. Urmatoarea carte a fost The Art of the Comeback,
o carte chiar mai puternici, pentru ca prezenta lumii greselile sale, lucru-
rile pe care le invatase si felul in care revenise in afaceri. Acest lucru mi-a
demonstrat taria caracterului sau.
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Transformarea ghinionului in noroc

Poate cea mai importanta deprindere pe care si-o pot dezvolta antrepre-
norii e abilitatea de a transforma ghinionul in noroc. Acest lucru cere
maturitate emotionala i tarie de caracter.

Toti facem greseli. Greselile sunt importante pentru ci, atunci cand
esuam, avem ocazia de a ne descoperi pe noi ingine, de a ne dezvolta
maturitatea emotionala si de a ne imbunatiti tiria de caracter.

Unul dintre motivele pentru care eu cred cé John si Stanley nu au reusit
sd creasca personal in urma unei experiente negative este ci, in loc sa se
confrunte cu problemele lor atunci cind situatia s-a inrautétit, au mintit,
au ingelat si au fugit. Cu alte cuvinte, adeviratul lor caracter a iesit
la iveald in perioadele dificile. Atunci cind s-au intdmplat lucruri rele,
ei au transformat ghinionul in dezastru.

Nu spun cid ma consider superior lor. Nu voi fi niciodatd usi de biserica.
Desi am fost crescut intr-o familie minunati, nu am oglindit intot-
deauna inaltele valori etice si morale ale parintilor mei. Am fost un copil
bun in liceu, nu fumam §i nu mi drogam niciodatd, dar abia agteptam
sa plec de acasa. Dupd ce am périsit casa pirinteascd, m-am straduit sa
fac exact opusul a ceea ce mama si tata ma sfituisera si fac. De citeva ori
ar fi trebuit si ajung la inchisoare.

In procesul dezvoltarii mele ca antreprenor, a trebuit s revin la valorile
mamei i tatalui meu, ceea ce a insemnat ci nu mai puteam minti, ingela
sau fura, mai ales atunci cand eram in incurcaturd. lata doar cateva
dintre ocaziile de care m-am folosit pentru a-mi imbunétati maturitatea
emotionala si taria de caracter.

Atunci cand am pierdut banii investitorilor mei, tatdl meu bogat m-a
incurajat s merg la ei §i sa imi cer scuze. Dupé care am fost de acord sa
le returnez banii. A durat aproape sase ani pana mi-am indeplinit pro-
misiunea.

Inloc de a fugi de dezastru, tatil meu bogat m-a sfituit s imi reconstru-
iesc compania. Aldturi de fratele meu Jon si de prietenul meu Dave, am
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facut ordine in ramasitele companiei Rippers si am reconstruit afacerea.
Am invétat mai multe despre afacere infruntdndu-mi greselile §i recon-
struind compania decat as fi invétat vreodata dand bir cu fugitii.

Mi-am dat seama c trebuia sd invat mai repede. Pentru ci am fost lenes,
nu m-am descurcat bine la scoala. Astazi, desi sunt incd un elev si un
cititor slab, continui sd parcurg cérti si articole pe tema afacerilor i par-
ticip la seminarii. Jata cteva dintre lucrurile pe care le-am invatat:

o Existd o nestematd de intelepciune in fiecare greseald.

Unul dintre cei mai buni profesori ai mei, dr. R. Buckminster Fuller,
considerat in prezent unul dintre cele mai mari genii ale lumii, a spus
ci ,greselile sunt picate doar atunci cind nu sunt recunoscute De
fiecare datd cand sunt supérat din cauza unei greseli, imi asum res-
ponsabilitatea pentru ea, desi as prefera si dau vina pe altcineva.
Dupi care rezerv timp pentru a gisi pilda de intelepciune din acea
greseald. Odatd ce descopir nestemata, descoperirea imi dd energie
sa merg inainte.

o A invinui inseamnd ,,a fi slab”.
Intalnesc frecvent antreprenori lipsiti de succes §i nefericiti care i
invinuiesc continuu pe altii pentru greselile proprii. Ei nu invatd din
greselile lor si nu se dezvoltd in urma experientelor. Ceea ce nu reu-
sesc sd congtientizeze e ci acele gregeli contin pilde de intelepciune
pentru un viitor mai bun. Invinuirea e cel mai mare picat dintre toate.

o Confruntati-vi cu greselile proprii si recunoasteti-le.
Multi oameni isi poarta cu ei greselile si regreta ca le-au facut. Sau pre-
tind cd nu fac niciodata greseli si apoi ajung sa le repete. Altii devin
infractori gi mint in privinta gregelilor lor. Inci o data, ei transforma o
experientd negativi in ceva chiar mai rau. Ideea e ci, dacd o persoana
face o greseald i apoi minte, invinuieste, se justifici sau pretinde cd nu
afacut-o, ea va recidiva. Astfel de persoane nu progreseazi. Un exemplu
edificator este cel al presedintelui Bill Clinton care a mintit lumea cu
privire la relatia lui sexuald cu o stagiara de la Casa Alb4. El ar fi putut fi
unul dintre cei mai mari presedinti, dar in schimb va rdméne in istorie
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ca un om lipsit de caracter moral, care si-a ingelat sotia si care a
mintit totodatd despre asta la televiziune. E nevoie de curaj pentru
a-ti infrunta greselile si pentru a le recunoaste. Nu e nevoie de curaj
pentru a minti.

Gregelile sunt calea voastra citre Atingerea regelui Midas

La scoala, greselile sunt considerate un lucru riu. Elevii sau studentii

care fac cele mai putine greseli sunt numiti ,,destepti® Dar in lumea afa-

cerilor, a face o greseald, a recunoaste greseala si a invita apoi cum s

transformi acel ghinion in noroc reprezinti aspecte esentiale ale succe-

sului. Einstein a afirmat ci ,,numai doua lucruri sunt infinite — univer-
g

sul $i prostia umani®. Bu ag adduga totusi ca abilitatea fiintei umane de
a invéta este si ea infinita.

Ca antreprenori, greselile pe care le faceti pot dduna afacerii voastre, dar
la fel se intdmpla cu greselile angajatilor vostri. Adesea, daca incercati sa
corectati angajatii si i rugati s isi asume responsabilitatea si sa invete din
greselile lor, ei pot pleca, cautdnd un loc de munca nou, si va pot lasa sa
plétiti pentru greselile lor. Acesta e unul dintre motivele pentru care majo-
ritatea antreprenorilor mentin firma la un nivel redus, cu cat mai putin
angajati. Dacd un antreprenor este un lider slab sau nu stie si se poarte
bine cu oamenii, angajatii se pot transforma in datorii, nu in active.

Pentru a inrautiti lucrurile, angajatii pot deveni infractori, atunci cand
situatia devine dificila, ciAnd le intoarceti spatele sau cind ei cred ci
banii pe care i-ati castigat le apartin. Existd multi pungasi si escroci in
lumea afacerilor. In lumea infractorilor, existi doud tipuri de bazi ale
infractiunilor: cele violente i cele intelectuale. Infractiunile violente
implicd in general o victima si o arma sau aplicarea unei forte trauma-
tice. Majoritatea infractiunilor intelectuale nu sunt urmarite in justitie
pentru ca minciuna, furtul, inseldciunea si incompetenta, in lipsa unei
arme sau a unei raniri fizice, sunt greu de dovedit. Cu alte cuvinte, cei
mai mari infractori pe care ii veti intalni sunt adesea sinceri, bine edu-
cati, dar le lipseste maturitatea emotionali si tdria de caracter. Ei devin
infractori atunci cind lucrurile nu merg asa cum isi doresc.
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In viata mea, nu am pierdut nimic de pe urma unei infractiuni violente.
Am pierdut majoritatea banilor pe ména unor oameni care s-au descur-
cat bine la gcoald. Au fost persoane inteligente care au crezut cd sunt cei
mai destepti oameni de pe pimant, ci nu ar putea face niciodati vreo
greseald si care nu ar recunoaste ca fac greseli. Asta nu inseamna inteli-
genta. Asta inseamnad arogantd, un defect tragic de caracter. O persoana
arogantd nu poate obtine feedback, nu poate invata, nu se poate schimba
sau corecta intr-o lume aflatd in permanenti schimbare. Astfel de
oameni sunt lasati in urma.

Una dintre cele mai importante lectii predate la scoala militara e abilita-
tea de a obtine feedback. In prima zi de scoald militar3, feedbackul e
practic in fata ta. Era uimitor c4t de multi tineri foarte inteligenti clacau,
plangeau si renuntau, pur si simplu, datoritd acestei presiuni directe.

Antreprenorii obtin mereu feedback, mai ales din partea clientilor, a ban-
cherilor, muncitorilor i a agentilor de vanzéri. Fird un feedback direct
si sincer, antreprenorii nu pot lua decizii corecte.

Daci antreprenorul e inconjurat de oameni supusi care il aproba con-
stant sau de lingusitori, afacerea are probleme mari.

Diferenta ficutd de un mentor

Toate companiilor publice listate la bursa trebuie sa aiba un comitet de
conducere. Acelasi lucru ar trebui si fie valabil gi in cazul vostru. Chiar
dacd nu aveti decat o idee, e important sa beneficiati de sfatul unor con-
silieri buni. Ca o conditie minima4, ar trebui sd aveti trei consilieri: un
contabil public autorizat (CPA), un avocat i un mentor. Mentorul vostru
ar trebui sa fie un antreprenor de succes in domeniul de afaceri in care
planuiti sd va implicati. De exemplu, daci doriti sd deschideti un restau-
rant, vorbiti cu antreprenori de succes care au deschis propriile res-
taurante si rugati-i s va fie instructori sau mentori.

Atat eu, cit §i Donald am avut un instructor §i un mentor. Am avut
améndoi tati bogati care au fost antreprenori. ‘
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Multi antreprenori noi fac o mare gregeald atunci cand cer sfaturi unui
angajat de succes, in locul unui antreprenor de succes. Exista o diferentid
colosald intre cele doud categorii de persoane.

Un ultim giand

Legea lui Murphy spune: ,Tot ceea ce poate si mearga prost va merge
prost.“ Combinati-o cu Principiul lui Peter: ,Intr-o ierarhie, fiecare
angajat tinde sa se ridice la nivelul sdu de incompetenta.”

Unul dintre motivele pentru care multe afaceri nu reusesc sd creasci e
faptul cd antreprenorul a atins nivelul propriu de incompetenti. Pentru
ca antreprenorii sd creasci, ei trebuie sd i5i depaseasca nivelul de incom-
petentd, ceea ce inseamnd mai multd educatie prin intermediul mai
multor greseli. Poate fi nevoie de inca 10 000 de gregeli, asa cum a spus
Edison atunci cind a fost intrebat cum a fost si esueze de atit de multe
ori inainte s inventeze becul.

Voi folosi metafora golfului pentru a explica mai bine Principiul lui
Peter. S4 spunem cd un jucitor de golf parcurge traseul din 72 de lovi-
turi obignuite de crosd. Acest jucitor este numit ,jucator la paritate’.
Dupa cum stiu majoritatea jucitorilor de golf, existd o diferentd uriasa
intre un ,jucdtor la paritate” si un jucitor profesionist de golf, chiar
dacd diferenta constd in doar citeva lovituri de crosa. Sd spunem ci
jucatorii profesionisti trebuie sd execute un numdr costant de 70 de
lovituri pentru a supravietui in turneul profesionist. Orice jucitor de
golf stie ca existd o mare diferenta intre un jucitor care parcurge traseul
in mod constant din 70 de lovituri si altul care il parcurge constant din
72 de lovituri.

Diferenta celor doud lovituri de crosé reprezintd Atingerea regelui Midas.

! Jucator care introduce mingea de golf intr-o gauri (cupé) dintr-un numar prede-
terminat de lovituri. (n. trad.)
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Daca nu as fi avut ghinion
Donald Trump

FAPTUL CA ROBERT INCHEIE cu o referire la golf si explicd cum Atin-
gerea regelui Midas consta in diferenta de doud lovituri de crosd nu e doar
un exemplu grozav, ci totodatd unul pe care il indrigesc. Majoritatea oa-
menilor stiu ca sunt pasionat de golf — si de constructia terenurilor de golf.

Construiesc in prezent un teren de golf in Aberdeen, Scotia. Am gisit
acest amplasament ideal dupd ce am vizitat peste 200 de locuri din
Europa, de-a lungul unei perioade de peste cinci ani. Am fost rabdator
pentru cd am vrut sd gasesc locul perfect, iar in cele din urma l-am gisit.
Proiectul The Trump International Golf Links Scotland e acum in
devoltare, iar cei cinci ani de cdutare si alegere a terenului au fost urmati
de alti cativa ani de negocieri intense, mai ales cu privire la grijile legate
de protectia mediului inconjurator. Aproape ca am devenit un expert
in geomorfologie (studiul miscérii formelor de relief, care a devenit
un fel de cuvant la mod4) datoritd imenselor dune de nisip de pe aceasti.
proprietate cu deschidere la ocean. Unii oameni s-au opus propunerii
mele de dezvoltare a terenului, iar altii au manifestat mult entuziasm.
Era reteta perfectd pentru o saga — in asemenea masurd incit un autor
scotian a scris o carte despre procesul prin care am trecut. El a adunat
suficiente informatii pentru a umple sute de pagini. (Pentru cei dintre
voi care sunteti pasionati de golf sau de povestiri captivante, cartea e
intitulatd Chasing Paradise, e scrisa de David Ewen, iar subtitlul ei este
»Donald Trump and the Battle for the World’s Greatest Golf Course.“)

A trebuit sd negociez cu lideri din afaceri, sustinitori guvernamentali i
cu localnicii. Chiar si Sir Sean Connery s-a implicat in actiune, spriji-
nindu-mé atunci cdnd multi erau impotriva mea. Unii oameni erau
siguri cd ag strica acest teren $i cd nu l-as conserva.

Povestea a ajuns in atentia mass-media internationale, lucru care a avut
avantajele si dezavantajele sale. O revistd cunoscutd din Statele Unite
a avut un articol de prima pagina despre unul dintre localnici care nu
voia sd se mute din casa lui, ceea ce i-a adus faimi si recunoastere fira
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precedent. Casa lui si faptul ca s-a mutat sau nu din ea nu au avut prea
multe consecinte, insd au devenit o sursd grozavd de publicitate atét
pentru proprietar, cit si pentru proiect in sine.

Declaratia de mediu pentru acest teren a umplut doud cirti de cinci inci
(12,7 cm). Toate chestiunile de acolo au trebuit sa fie abordate impreuna
cu problemele de afaceri ale proiectului de dezvoltare. Acest teren pre-
zintd o importanta istoricd pentru Scotia, iar proiectul de dezvoltare ar
fi unul scump pentru mine, cu un cost de aproape un miliard de lire
sterline. Totusi, proiectul de constructie ar crea aproximativ 6230 locuri
de munci pe termen scurt, iar terenul in sine ar implica 1440 locuri de
munca pe termen lung.

Cercetarea noastrd, atat de afaceri, cit si de mediu, a fost extrem de deta-
liatd. Am colaborat cu Scottish National Heritage si am investit nenuma-
rate ore in ldmurirea fiecirui detaliu. Pentru a va ajuta sa intelegeti
anvergura acestui proiect, Trump International Golf Links Scotland va
include o academie de golf, 950 de apartamente, 500 case, un hotel cu
450 camere, 36 vile de golf si locuinte pentru 450 membri ai personalului.

In timp ce am trecut prin toate aceste aspecte, am pastrat o atitutine
pozitiva §i am stiut ci aveam tenacitatea despre care vorbeste Robert cu
privire la Atingerea regelui Midas. $tiam c& md voi confrunta cu unele
dificultati — care vor dura ani de zile —, dar mai stiam totodata ca, prin
perseverentd, voi reusi sd inving si si construiesc un teren de golf extra-
ordinar care va contribui la dezvoltarea economiei regiunii inconjura-
toare fara si aibd un impact negativ asupra mediului. Eram deja
pasionat de acest proiect §i credeam cu adevérat in el. Iar multumitd
incurajérii publice a lui Sir Sean Connery, multi oameni au inceput si
inteleagd de ce acesta ar sluji cel mai bine interesele cetatenilor Scotiei.

In acest interval de timp, a trebuit s3 md ocup de multe alte lucruri, ins3
terenul de golf a rimas in permanenti o prioritate. Aceasta e o compo-
nentd esentiald a norocului. Niciun element nu ar trebui sa-si piarda
prioritatea, daca doriti si excelati la un nivel superijor. Totul este impor-
tant.
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Desi oamenii pot crede ci am la dispozitia mea persoane foarte califi-
cate care fac toatd munca pentru mine (si chiar am astfel de persoane),
eu rimén foarte implicat. Cunosc fiecare detaliu al acestui proiect. Am
facut drumuri repetate in Scotia, nu pentru plicerea personala, ci pentru
a vizita santierele in lucru §i pentru a mi intalni cu constructorii nostri,
cu oficialii comunitari §i cu reprezentantii Scottish National Heritage.
Nu prea am avut timp de distractii. Acest proiect nu e o poveste a succe-
sului obtinut peste noapte. Insi a meritat fiecare minut investit.

Se fac greseli; lucrurile se schimbd

Pentru cei dintre voi care urmdriti si deveniti antreprenori sau sa va
transformati afacerea antreprenoriald in ceva mai mare $i mai bun, care
exercitd un impact semnificativ, acest aspect este important. Fiecare minut
conteaza.

Tatd regula principald pe care o urmez: dacd puteti numara pe degete
intervalul de timp pe care il investiti intr-un proiect inseamna ci nu
investiti suficient timp in el. Va trebui sa lucrati la un proiect pané cand
simtiti ci nu mai puteti face acest lucru. Veti fi avea de infruntat multe
critici §i negativism i veti fi refuzati in mod repetat. Lucrurile se vor
inrdutdti inainte sa se imbunatateasca.

Dar, daca va amintiti semnificatia degetului mare al Atingerii regelui
Midas — ce reprezintd maturitate emotionald si tarie de caracter —, vd
veti atinge scopul. E un fapt binecunoscut cd situatia mea financiaré s-a
schimbat radical la inceputul anilor 1990. Nu am dat niciodata faliment,
desi multi oameni au crezut acest lucru, dar aveam datorii de miliarde
de dolari. Nu a fost o situatie prea grozava. Ar fi usor si o percep ca pe
un ghinion, dar eu nu am vazut-o asa.

Stiam ci economia si afacerile imobiliare urmau anumite cicluri, dar
ceea ce s-a intamplat in New York a fost catastrofal pentru multe per-
soane. Afacerile imobiliare au inregistrat un regres considerabil si orasul
a trecut prin vremuri grele, iar aceste dificultdti nu m-au ocolit nici pe
mine. Multi oameni au dat faliment. Cea mai mare gregeald a mea a fost
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cd mi-am pierdut puterea de concentrare si m-am jucat prea mult. Mer-
geam la spectacole de modi la Paris §i nu imi controlam afacerile asa
cum trebuie. Pur si simplu, am crezut ca lucrurile vor continua si
meargd ca pe roate si ci banii vor continua si curgd. Tatil meu imi
spunea odata ca tot ceea ce atingeam se transforma in aur si incepusem
sa cred acest lucru. Afacerile erau ugoare si profitabile. Parea ca nu tre-
buia si le acord atentie, asa cd nu am ficut-o. Am fost trezit in mod dur
la realitate atunci cand lucrurile au incetat sa mai meargi inainte si in
sus, ludnd-o inainte i in jos.

Din fericire, in timp, am fost in méasura s imi recistig puterea de con-
centrare si averea. De fapt, am obtinut succese chiar mai mari dupi
marea mea pierdere. Unul dintre motive era cd mé considerasem mereu,
si incd ma consider un individ norocos. Nu am ingaduit ca experienta
nepldcutd a unei mari pierderi si imi schimbe perspectiva de sine. Am
perceput intreaga poveste ca pe o exceptie de la reguld si nimic altceva.
Stiam ca aveam deprinderile necesare pentru a reveni in joc, la fel cum
un jucator de golf cunoaste si foloseste aceeasi tehnica pentru a iesi din
capcana de nisip i a trimite mingea in gaura.

Mai fac inca greseli? Da, desigur. Dar la fel cum am procedat pe durata
regresului meu financiar, imi dau seama ¢ nu pot da vina pe nimeni alt-
cineva decit pe mine. Imi asum pe deplin responsabilitatea deoarece sunt
raspunzitor pentru orice situatie in care ajung. Asa cum subliniazd
Robert, aceasta e o cale citre Atingerea regelui Midas. Toatd lumea face
greseli, dar ceea ce conteaza e ce anume faci cu greselile si ce anume inveti
din ele. Tar toate acestea tin de maturitate emotionald si tirie de caracter.

Una dintre cele mai importante calitéti pe care le puteti detine e un sen-
timent intens al responsabilitdtii. In primul rand, acest lucru va di
putere, iar eficienta voastrd va creste enorm atunci cand vi asumati res-
ponsabilitatea pentru lucrurile bune si rele generate de toate actiunile
voastre. In afaceri si in viatd, acesta e un aspect pe care il puteti imbuni-
tati. Imediat ce vd asumati responsabilitatea pentru tot ceea ce atingeti,
puterea de a excela va fi in maéinile voastre. Pentru mine, detinerea
acelui sentiment al controlului a reprezentat un catalizator al succesului.
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West Side Story, in variantd personald

Poate credeti ca succesul meu se datoreaza faptului cd brandul Trump
are greutate si face ca totul sa fie mai usor, dar eu stiu ci nu detin mereu
controlul asupra destinului nostru ca brand i ca organizatie. Trebuie
avut in vedere factorul sincronizarii. Au existat multe situatii in care a
trebuit sd astept vreme indelungata si cu multd ribdare pentru ca pro-
iectele s demareze, pentru ca lucrurile sé se intdmple. De pild3, daca v
vine sd credeti, am asteptat 20 de ani pentru a vedea demararea con-
structiei la Trump Place pe malul raului Hudson. Céti dintre voi ar fi
suficient de rabdatori si de concentrati pentru a astepta atita vreme?
Cati dintre voi ar crede suficient de mult in proiect pentru a rezista la
incercirile si problemele apirute pe durata celor 20 de ani? E o perioadi
lungs, insa viziunea mea in privinta constructiei era clara i doream sd o
duc la capat. A fost usor? Nu. Dar, repet, a meritat si astept, iar acest
lucru m-a facut mai puternic si mai hotdrat.

Tatd cateva detalii. Aceastd poveste a inceput in 1974, cind mi-am asigu-
rat optiunea de a cumpira depozitele de cale feratd West Side de la Penn
Central Railroad. Oragul New York nu se descurca prea bine la acea
vreme, chiar daca aceasta proprietate era pe malul raului, iar eu o obti-
neam la un pret mic.

Pe atunci, eram ocupat cu celelalte proiecte ale mele, printre care reno-
varea hotelului Commodore/Hyatt si Trump Tower. Pe malul raului, am
intdmpinat o mare rezistenti din partea comunititii din West Side, care
nu voia ca proiectul Trump Place si prindi viatd. In plus, subventiile de
la guvern, care sprijineau profitabilitatea proiectului, au scdzut pentru
tipul de locuinte pe care il aveam eu in vedere. Acest lucru m-a pus
in incurcatura. Congtientizdnd ca afacerea nu avea sid se concretizeze,
am renuntat la optiunea mea initiald de cumparare in 1979, iar orasul
a vandut depozitele de cale ferata altcuiva.

Din fericire pentru mine, cumpérdtorii nu stiau prea multe despre New
York si chiar mai putine despre zonéri urbane. Aceasta e o fatetd com-
plexd a domeniului imobiliar in acest oras. Lipsa lor de experientd i-a
determinat sd facd multe greseli, iar in cele din urmi au fost fortati si
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vanda. In 1984, m-au sunat pentru a-mi da de stire cé erau interesati si
vanda. Am fost de acord si cumpdr proprietatea pentru 100 de milioane
de dolari. Asta inseamna cam un milion pe acru pentru o proprietate
aflata pe marginea raului in centrul Manhattanului. A fost o afacere gro-
zavd. Dar inca eram departe de a dezvolta proprietatea.

Intre 1984 si 1996, atat rabdarea, cat si tenacitatea mea au fost cu adevi-
rat puse greu la incercare. A trebuit s md ocup de problemele vechi ale
oragului, care erau destule si ridicole. Priceperea in afaceri vine odaté cu
experienta. De vreme ce aveam deja mai multd experienta, eu am folosit
unele dintre dezavantajele orasului in beneficiul meu.

Situatia nu era incd roz in New York, chiar si la inceputul anilor 1990,
dar lucrurile mergeau mai bine. Pentru inceput, datorité situatiei orasu-
lui, mi-a fost mai ugor sd obtin aprobarea pentru planul de zonare
urbana necesar. Acest lucru mi-a fost de ajutor pentru cd, pe masurd ce
climatul economic a inceput sa se imblénzeascd, incepeam si constru-
iesc intr-un moment propice. Sincronizarea era bund. Nu ar fi fost, daca
eu nu as fi fost rabdator i hotdrat. E important de inteles ci acesta a fost
cel mai mare proiect imobiliar aprobat vreodatd de New York City
Planning Commission. A inclus 16 blocuri turn si clddiri rezidentiale cu
un design unic, cu vedere la Raul Hudson. Am inceput constructiile in
1996, iar rezultatele au fost spectaculoase.

Trump Place a devenit locul de intilnire pentru populatia odiniocara
impovdrata, dar in prezent infloritoare din West Side, cu un parc de
100 000 m? pe care l-am donat oragului, cu piste pentru biciclete, pe care
sa le foloseasca locuitorii permanenti si ocazionali ai oragului, zone
pentru picnic si practicarea sporturilor, care aduc oamenii laolalta, un
chei si un spatiu deschis pentru organizarea evenimentelor comunitare
obisnuite. A fost o situatie in care toatd lumea a avut de cistigat —
oragul, locuitorii lui, compania si brandul noastru. Tenacitatea a meritat
cu siguranta.

Robert face referire la antreprenorii ,,aspiranti“ care nu isi dau intot-
deauna seama cat de dificile pot deveni lucrurile — maij ales atunci cand
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se afld abia la inceput. M4 regisesc in acest aspect. Prima mea afacere
pe cont propriu a devenit atit de complicata si incalcitd incat, la un
moment dat, am vrut, pur si simplu, sa uit de ea. Ma bucur ca nu am
abandonat-o, pentru cd a devenit primul meu succes important §i m-a
facut cunoscut ca dezvoltator imobiliar in Manhattan.

Hotelul Grand Hyatt

Poate ati auzit de Grand Hyatt Hotel din New York. E chiar langa Grand
Central Station. E un hotel aspectuos, cu patru pereti exteriori placati
cu oglinzi, situat intr-o zona frumoasd si infloritoare din centrul
Manhattanului. Totusi, in anii 1970, situatia era alta. Aceastd zond
cazuse in ruind, iar oamenii o evitau, in afara cazului in care trebuiau sa
treacd prin Grand Central Station pentru a face naveta in §i din oras.
Exista un hotel vechi, Commodore Hotel, in apropierea girii. Hotelul
avea probleme si arita jalnic. Intreaga zona era deprimanti si devenise
un magnet pentru infractiuni. '

Stiam ci respectivul cartier avea nevoie de o mare schimbare si am crezut
c4 primul pas ar fi achizitionarea si renovarea Commodore Hotel. Imi
amintesc ¢ nici tatdlui meu nu ii venea sa creadéd cd vorbeam serios.
De fapt, el a spus: ,,54 cumperi Commodore-ul intr-o vreme in care
péand si Cladirea Chrysler e in faliment e ca si cum te-ai lupta si prinzi
un loc pe Titanic.“ Stiam amandoi ca era riscant, insd eram sigur c
renovarea avea sa transforme iardsi cartierul in zona prosperd care
putea fi si ar trebui sa fie. Puteam sd vizualizez asta si, datorita acestui
lucru, stiam c3 aveam dreptate. Acest fapt mi-a dat multa incredere —
de care urma s3 am nevoie.

Cam cu un an inainte si incep negocierile pentru hotel, proprietarul
(Penn Central Railroad) irosise circa 2 milioane de dolari pe renovari
care nu adusesera nicio imbundtétire. Era limpede cd mai trebuia lucrat
mult la hotel, iar proprietarul incd mai avea impozite neplatite la stat de
6 milioane dolari. Cei de la Penn Central Railroad erau pregatiti sd
vanda. Aveam, prin urmare, optiunea de a cumpéra hotelul pentru suma
de 10 milioane dolari — dar trebuia sd pun la punct un plan complex
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pe cont propriu, inainte de a face achizitia. Aveam nevoie de finantare,
de un angajament din partea unei companii hoteliere si de o reducere
a taxelor din partea oragului New York. Toate acestea erau complicate,
iar negocierile au durat cétiva ani.

Pe durata acestor negocieri, am cdutat un proiectant talentat care putea
transforma acest hotel vechi intr-o cladire spectaculoasi. Am intalnit
un tindr arhitect, pe nume Der Scutt, care mi-a infeles viziunea. Am
dorit s imbrac hotelul cu un material strilucitor care si ofere intregii
zone o fatadi noud. Nici macar nu eram sigur ci voi reusi sa inchei
aceastd afacere, dar am fost atat de convins ca realizarea proiectului ar fi
un Jucru foarte bun pentru regiune, incat am petrecut timp discutind
cu Der Scutt i l-am angajat si realizeze cateva schite, ca si le avem pre-
gitite pentru orice eventualitate.

Stiam totodatd ca aveam nevoie de un mare operator hotelier, pentru cid
un hotel cu 1 400 camere si 140 000 metri pétrati nu e o sarcina de care
se poate ocupa oricine. Cand am evaluat lanturile hoteliere cu cea mai
mare experientd in domeniu, cel cu cele mai multe realizdri, Hyatt, a iesit
primul pe listd. Speram ca si ei s fie interesati pentru ca, desi e greu de
crezut acum, la acea vreme Hyatt nu avea niciun hotel in New York. Am
avut dreptate. Oamenii erau interesati. Am incheiat o afacere ca parte-
neri egali, iar cei de la Hyatt au fost de acord si administreze hotelul
dupa renovarea completi a acestuia.

Pand acum, aveam un arhitect, un partener pentru hotel i costuri esti-
mative. Ceea ce nu aveam era finantarea — §i o reducere a taxelor in
valoare de mai multe milioane de dolari din partea oragului. Pe atunci
aveam doar 27 de ani, astfel incat mi s-a parut logic sa gisesc un agent
imobiliar cu multd experientd. Colaborarea cu o persoand experimen- .
tatd m-ar fi ajutat totodata la capitolul imagine.

Cu toate lucrurile desfagurandu-se conform planului, dupa ce depésisem
atatea dificultdti, ne-am poticnit de un alt obstacol, un obstacol real, de
proportii monumentale, care parea insurmontabil. Fira finantare, orasul
nu voia si aibd in vedere o reducere a taxelor, iar fara reducere bancile,
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pur si simplu, nu erau interesate si ne finanteze. Ne-am lovit de toate
piedicile posibile, fira exagerare. Astfel incit ne-am decis si facem apel
la ingrijorarea bincilor referitoare la oragul care se ddrdma in jurul lor.
Poate ca aveau sd se simtd vinovate pentru ca adoptaserd un rol activ
la redresarea lui. Nici asta nu a functionat.

Cand parea ca am discutat cu toti bancherii din oras si am utilizat toate
aborddrile care ne-au trecut prin minte, am gasit in cele din urmai o
bancé ce pirea interesati. Am petrecut nenumarate ore lucrand la un
contract care arita bine, chiar foarte bine. Dintr-odat3, din senin, cineva
s-a razgandit si s-a agatat de un aspect neimportant pentru afacere. Acel
lucru a ucis practic afacerea. Am ramas uluiti de schimbarea brusca de
atitudine §i am prezentat toate argumentele posibile, dar fird succes.
Acest individ, pur i simplu, rimanea neclintit, iar eu m4 siturasem. Imi
amintesc ca m-am intors citre agentul meu imobiliar si i-am spus: ,La
naiba cu afacerea asta.“

Acesta e unul dintre putinele momente din viat in care am vrut, pur si
simplu, sa renunt. Eram epuizat. George Ross, agentul meu imobiliar,
avocatul si consilierul meu ocazional in cadrul serialului de televiziune
The Apprentice, a fost cel care a izbutit s3 ma convinga ci trebuie sa
merg inainte. A subliniat in mod intelept cat de mult timp i efort inves-
tisem deja in acest proiect si a avut perfecta dreptate. ,De ce sd renunti
acum?“ m-a intrebat el. Pentru ci nu ma dau usor batut, m-am decis
imediat sd imi duc proiectul la capat. Totodatd; nu voiam sa fiu un antre-
prenor ,aspirant”. Acesta era, pur i simplu, un moment dificil. Veti avea
si voi parte de citeva astfel de momente.

Mi-am revenit dupa acel moment de cumpina si am devenit chiar mai
puternic. Punctul cel mai de jos a devenit momentul de cotituri, iar eu
eram chiar mai hotérét ca niciodata si concretizez acest proiect. Noua
mea strategie a fost sa explic situatia celor de la primdrie, chiar si in lipsa
finantarii. Organizatia Hyatt Hotel era cu sigurantd interesati si deschida
un hotel in New York. Totusi, dacé orasul nu ne scutea de impozitele pe
proprietatea imobiliard, costurile aveau si fie prea mari si realizarea
proiectului imposibila.
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Argumentele mele au fost eficiente, iar primdria a cdzut de acord si
incheie o afacere din care toatd lumea avea de castigat si care ne trans-
forma in parteneri. Eu urma si obtin o reducere a taxelor pe o perioada de
40 de ani §i s4 cumpar hotelul Commodore pentru suma de 10 milioane
de dolari, cu 6 milioane de dolari ajungénd la primdrie ca impozite. Dupd
care aveam s vand hotelul orasului pentru un dolar, iar cei de la primarie
urmau sd mi-l inchirieze pe 99 de ani.

Suna complicat, pentru ca a fost complicat. Dar intelegerea a fost avan-
tajoasd pentru toatd lumea. In cele din urm3, am primit finantare de la
doua institutii, iar hotelul Grand Hyatt a fost un succes. A fost deschis in
1980 si a marcat inceputul revigorarii centrului i a garii Grand Central.
El este in continuare un hotel frumos.

Cred cé veti fi de acord cu faptul ci am avut cateva ghinioane pe durata
realizarii acestui proiect, dar am reusit sa rezolv problemele si lucrurile
s-au desfagurat conform planului. Asa cum mentioneaza Robert, noi nu
stim dinainte cat de grea va fi realizarea unui lucru. In ciuda tuturor pie-
dicilor, dacd vd doriti Atingerea regelui Midas, va veti urma drumul
neabatuti si va veti duce proiectele la capit. Uneori as vrea ca lucrurile
sa fie usoare, dar de obicei nu sunt.

Cind am incheiat primul parteneriat cu postul de televiziune NBC
pentru ceremoniile concursurilor Miss Univers si Miss SUA, aceste con-
cursuri nu o duceau prea bine. Nu erau difuzate la ore de audienta
maxima. Beneficiau de foarte putini sponsori, iar telespectatorii pareau
sd afle prea térziu de ele. Unii oameni s-au intrebat de ce as fi interesat
de concursuri ca de o afacere (lasind la o parte femeile frumoase care
participau la ele). Am intrevédzut un mare potential i stiam ca respecti-
vele concursuri puteau deveni atractii majore, daci erau organizate
bine. Concursul Miss SUA 2011 a inregistrat cea mai mare cotd de
audientd in seara difuzirii lui. Aceste concursuri sunt acum evenimente
nationale i internationale uriage si sunt considerate etalonul concursu-
rilor de frumusete. Unii oameni spun: ,,P4i, ai fost norocos®, dar a fost
mai mult decat noroc. Am muncit din greu pentru a realiza un produs
bun prin actualizarea formatului, angajarea unor producatori excelenti



54 ATINGEREA REGELUI MIDAS

si imbundtitirea produsului sub toate aspectele. Abordarea si concen-
trarea noastrd au multumit pe toatd lumea. Succesul e rareori o pura
intdmplare. Iar cel mai bun aspect al succesului e acel sentiment minu-
nat pe care il ai atunci cind reusesti sd aduci la viatd un lucru care abia
mai respira.

Imbunititirea unei situatii constituie o provocare speciald, indiferent ci
e vorba de o zond urbana, de un program sau de o cladire. Un aspect al
Atingerii regelui Midas este detinerea capacititii de a vedea lucrurile aga
cum ar putea fi, in loc de asa cum sunt. Cineva trebuie s o faci, iar eu
am avut mereu energia §i ochiul format pentru imbunatatiri. Pentru
mine lucrurile pot fi foarte clare $i nu m-am ferit niciodati de provociri.
Abordez fiecare proiect cu pragmatism §i controlandu-mi emotiile, dar
pastrez totusi entuziasmul necesar pentru a duce treaba la capit. E im-
portant s obtineti acest echilibru.

Oragul vanturilor

Trump International Hotel & Tower din Chicago a castigat premiul
acordat de publicatia Travel + Leisure pentru hotelul numaérul unu din
Statele Unite si Canada. Aceasta a fost o distinctie minunati pentru o
cladire fantastica. Si in acest caz, constructia a avut momentele — si
lunile — ei dificile. De exemplu, la trei luni dupa ce am inceput con-
structia fundatiei, am descoperit ca pe locul clidirii se scursese apa din
raul Chicago. De vreme ce fundatia era turnaté sub nivelul raului, vechiul
dig deja existent s-a dovedit a fi un motiv de ingrijorare. Oare avea sd
tind? Problema a fost agravati de faptul cd apa intra printr-un colt in
care digul se intilnea cu Wabash Avenue Bridge, ceea ce putea complica
mult situatia. Ne-am ocupat de acest aspect cu multd migala.

In continuare, am descoperit o problema in proiectul structural al cladirii.
Am proiectat initial primele 14 etaje §i baza ca pe un cadru structural
din otel, ele urmand sa aibd deasupra lor o clddire din beton armat. Mult
mai tarziu in procesul de proiectare, datoritd cresterii economice a Chinei
care absorbise marea parte a productiei mondiale de otel, ne-am con-
fruntat cu o crestere uriasd a pretului otelului.
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Trebuia si ne intoarcem din nou la planse. Am reproiectat clddirea cu
o structura integrali din beton, economisind mai multe milioane de
dolari si simplificAnd totodata aspectele logistice ale constructiei. Acest
impas aparent a functionat in favoarea noastra.

Evolutia acestui proiect subliniazi ribdarea necesard realizirii acestei
cladiri. Planul meu pentru clidire a inceput in anul 2000, iar noi am ince-
put constructia in 2005. A trebuit sd depdsim unele dificultati pe parcurs
dar, dacd aveti ocazia sa vedeti clidirea, vd veti convinge cd eforturile
noastre au meritat. Orice ,,ghinion® a fost transformat intr-un avantaj.
Consider ca am avut noroc inca de la inceput, datoritd familiei mele.
Pirintii mei au fost exemple foarte bune, tatdl meu mi-a fost mentor i
am avut parte de o educatie excelentd. Astept multe de la mine pentru cd
mi s-au oferit multe avantaje. Am invatat sd intorc in favoarea mea orice
ghinion. De aceea stiu cé se poate.

A duce treaba la capdt

Uneori, nu mi confrunt cu ghinjonul meu, ci cu al altora. In anumite
momente, intelegerea problemelor altor oameni e esentiald in gésirea
unor oportunitati. In 1980, New York a anuntat ci va renova Wollman
Skating Rink, un patinoar vechi din Central Park, care a fost mereu
o atractie populard pentru copii, familii §i oameni de toate vérstele.
Dupi ce a cheltuit 12 milioane de dolari pe renovéri ficute pe durata
a sase ani, patinoarul nu era inci deschis. Astfel incét, in 1986, orasul
a anuntat ca va reincepe renovirile. Nu se ajunsese nicaieri. Urmérisem
vreme de gase ani desfigurarea acestui proces (sau fiasco) pentru cd
apartamentul meu avea vedere spre Woolman Rink.

M-am decis s fac ceva in aceasta privintd. Faptul cd patinoarul nu era
deschis cetatenilor si vizitatorilor parea o risipa. I-am scris primarului
de la acea vreme, primarul Koch, si m-am oferit si construiesc un pati-
noar nou si sa fac acest lucru in sase luni — fara niciun cost pentru oras.
Am vrut si fac acest dar orasului si cetédtenilor.
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Atat oferta, cit si sinceritatea mea au fost refuzate cu dispret de primar,
care mi-a publicat scrisoarea in ziarele din New York ca pe o gluma.
Totusi, aceasta tactica s-a intors impotriva lui atunci cand jurnalistii si
publicul mi-au luat partea. S-a iscat o reactie intensa in presd, iar un ziar
a anuntat: ,,Primdria nu a dovedit altceva decét ci e incapabila sa duca
treburile la bun sfarsit.”

A doua zi, primarul Ed Koch si-a schimbat radical atitudinea §i din-
tr-odatd primaria voia sd md apuc de treabd. Am avut o intélnire cu ofi-
cialii orasului si am cdzut de acord cd urma si vin cu banii pentru
constructie §i sa termin patinoarul in sase luni, adici la mijlocul lunii
decembrie 1986. La deschidere, priméria avea si imi returneze costurile
(daca patinoarul functiona), pana la aproape 3 milioane de dolari. Daci
depaseam bugetul, urma si plitesc eu insumi sumele suplimentare."
M-am bucurat sa pot face ceva in privinta patinoarului Wollman Rink.

A fost un proiect urias. In primul rand, patinoarul are o suprafati de
aproape 5 000 m?, necesitind peste 35 de kilometri de conducte si doud
unititi de refrigerare ce cintireau aproape 16 tone. Existau totodatd
deteriorari si gauri cauzate de apd in acoperisul incintei patinoarului, jar
lucrarile de acolo erau subminate de probleme serioase de conducere.
Stiam ci trebuie si imi asum un rol activ in realizarea acestui proiect.
Am discutat cu multi experti si am gésit cel mai bun constructor de pati-
noare disponibil. Am verificat eu insumi zilnic progresele facute, atét la
fata locului, cat i de la fereastra apartamentului meu.

La céteva luni dupad demararea proiectului, am avut momente in care
mi-am dat seama cd imi puteam stirbi reputéa’gia, daci acest plan méret
nu era finalizat, iar mass-media cu sigurantd s-ar fi legat imediat de
acest lucru. Insd mi-am pastrat intactd viziunea unui patinoar frumos
si terminat la timp §i mi-am dat seama ce noroc ar fi fost acest lucru
pentru toti cei implicati. Orasul si cetéitenii sdi avuseserd deja parte
de sase ani de ghinion, iar eu voiam si schimb aceasti situatie.

Dupa cinci luni de munci, patinoarul a fost deschis inainte de termenul
limita si cu mai putine cheltuieli decat prevazuse bugetul. Am fost usurat
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si m-am simtit foarte mandru. Patinoarul era frumos, iar orasul era
intr-o dispozitie de sarbatoare penru ci acesta functiona din nou in
perioada sdrbatorilor de iarnd. Am organizat o ceremonie de deschidere
impreuna cu Peggy Fleming, Dorothy Hamill §i Scott Hamilton, printre
altii, pentru a marca acea zi speciald. M-am simtit fantastic vizand
Wollman Skating Rink in sfarsit deschis si toate profiturile au fost
donate in scopuri caritabile si citre Parks Department. Asta inseamnd si
transformi ghinionul intr-un mare noroc pentru toati lumea. Asta
inseamna sa ai Atingerea regelui Midas.

Rezumat. Tarie de caracter

Povestirile pe care le-am prezentat in acest prim capitol aratd ci tiria
de caracter este o trisitura fundamentald a Atingererii regelui Midas.
Degetul mare semnifica acea tirie pentru ci e degetul care ne permite
sd prindem lucrurile §i si detinem controlul asupra lor. El ne separi
de restul regnului animal, transforménd o laba intr-o méani. Din punct
de vedere simbolic, degetul mare reprezinta abilitatea unui antreprenor
de a gdsi putere atunci cand altii vor sa fugd, sa se ascunda, si renunte
sau sd dea vina pe altcineva pentru esecurile lor. Mai semnificé totodata
capacitatea unicd a antreprenorului de succes de a transforma clipele
dificile in momente de triumf.

Majoritatea oamenilor ar fi antreprenori, daci victoria le-ar fi garan-
tatd. Probabil ca ati auzit destui oameni afirménd nostalgic: ,,Ar fi cu
sigurantd bine sa fii propriul sef.“ Suna bine si iti poti stabili propriul
program si sd muncesti in stilul in care vrei si muncesti. Pentru aigii,
satisfactia construirii unei afaceri si posibila obtinere a unei averi
si faime considerabile e ceea ce face ca intreaga idee a antreprenoria-
tului sa fie atragitoare. Asta dacd nu ar exista acea teama nesuferitd
de esec!

Si acesta e motivul pentru care majoritatea oamenilor nu devin antre-
prenori. Se tem, pur si simplu, si dea gres in mai mare masura decat isi
doresc sa castige. Din nefericire, viata are suisurile si coborasurile ei,
ceea ce inseamna cd, dacd vreti sa Invingeti, trebuie sa acceptati si
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infrangerea. E imposibil si ne trdim viata undeva la mijloc. Aceasta ne
provoacé vrand-nevrand, iar a te agtepta s cistigi de fiecare datd e nerea-
list. Ceea ce i diferentiaza pe antreprenorii care posedd Atingerea regelui
Midas de toti ceilalti e cd atunci cand se confruntd cu o pierdere, ei
se ridicd repede in picioare, invatd din propriile greseli §i merg mai
departe. Antreprenorii de succes stiu ci invatand din propriile greseli
dobandesc o intelepciune §i o putere mai mare pentru urmétoarea incer-
care. Cu toate cd esecul ii transforma pe multi oameni in ratati, greselile
ii fac mai inteligenti pe antreprenorii care au Atingerea regelui Midas.

Sala de clasd versus viata

Tatd paradoxul: daci studentii cu note de 10 sunt considerati cei mai
destepti oamenti, oare de ce nu devin toti antreprenori extrem de bogati?
Raspunsul e ca majoritatea studentilor de nota 10 obtin victorii in sala
de clasd, unde céstiga ficAnd cat mai putine greseli. Ei invati cé greselile
si esecurile sunt lucruri rele, astfel incit fac tot ce le std in putinta pentru
a excela. Prin contrast, in lumea reala a antreprenoriatului, persoanele
care fac cele mai multe greseli — si invati cel mai repede din acele gre-
seli — devin céstigdtori. Asa sunt recompensati oamenii de citre mediul
de afaceri.

Asta inseamnd ca programele educationale traditionale fie incearca sa
evite provocirile in care am putea face greseli, fie abordeazi astfel de
provocdri cu precautie i ezitare. A doua atitudine nu e cu mult mai
bund. Unii oameni paralizeaza in astfel de situatii si nu pot lua nicio
decizie. Prin urmare, nu e deloc surprinzitor ci majoritatea oamenilor
isi traiesc vietile evitdnd riscul. Acestia sunt oameni care preferd un loc
de munca si un salariu stabil in locul unei averi considerabile si al pro-
priei afaceri. Nu e nimic gresit in asta, daca asta va doriti.

Pe de alta parte, antreprenorii, dintre care multi nu sunt elevi de nota 10,
adord provocdrile. Ei cunosc si accepta faptul ca pe drum ii asteaptd
greseli, frustrari, regrese si esecuri. Ei stiu cd provocarea de a depdsi
gregelile reprezintd sala lor de clasé si calea de urmat in incercarea de
a deveni antreprenori mai buni.
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Nu e ca §i cum vor sd dea gres. Nu vor asta. Diferenta e c4, in loc s evite
provocirile, antreprenorii stiu ci greselile pe care le pot face si riscurile
care ii agteaptd ii vor forta sd devini antreprenori mai inteligenti, mai
buni, mai bogati.

Majoritatea scolilor de afaceri ii invatd pe studenti sa isi minimizeze
riscul. Degi majoritatea studentilor de nota 10 vad in risc un lucru rau,
majoritatea antreprenorilor percep riscul ca pe o provocare. E ocazia lor
de a face ceea ce restul lumii evitd sé faci. Riscul le stimuleazd creativi-
tatea si le pune la incercare increderea in sine. Atunci cind inving,
antreprenorii au un sentiment coplesitor al implinirii, care ii energi-
zeaza i le dé putere. Atunci cind sunt ficute greseli, si ele vor fi facute,
adevératul caracter al antreprenorului iese la iveald, iar antreprenorul
trece prin stadii noi ale cresterii personale.

Cateva intrebdri personale

In caz ci vi intrebati dacd posedati sau nu tiria de caracter necesard
pentru a deveni antreprenor, ca sd nu mai vorbim de un antreprenor
cu Atingerea regelui Midas, va trebui sa priviti in sufletul vostru, la isto-
ricul realizarilor voastre. Iata citeva intrebari de pornire:

» Ce atitudine aveti fata de pierderi?

« Cum vi controlati temerile?

o Sunteti dispusi sa munciti ani de zile, fird a primi un salariu, la un pro-
iect care poate nu va demara niciodata?

« Ati fost vreodata tradati?

« Cum ati abordat tradarea?

« Sunteti o persoand de incredere in situatiile tensionate? Sau injun-
ghiati oamenii pe la spate in momentele dificile?

« Cum va simtiti cdnd cineva face greseli pe care trebuie sa le platiti voi?
Puteti concedia un prieten sau un membru al familiei? /

« Sunteti generosi sau lacomi din fire?
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« Cum vi simtiti atunci cAnd ramaneti fira bani?
o Atunci cand rdméneti fard bani:
- O sunati pe mdmica?
— 1l sunati pe titicul?
- Apelati la pomana statului?
- Cautati un loc de munci?
- Vi intoarceti la scoald?
- Dati vina pe altcineva pentru problemele voastre financiare?

Dacé nu stiti raspunsurile la aceste intrebari sau nu simtiti ca puteti fi
obiectivi in privinta propriei persoane, puteti cere ajutorul unui prieten
care vé va spune lucrurile verde-n fatd. Vedeti voi, pentru a fi antrepre-
nori de succes trebuie si fiti in masura si acceptati feedbackul. Daca nu
puteti accepta un feedback taios si direct, e mai bine sd riméaneti la locul
vostru de muncé actual. Oamenii care nu au un caracter puternic nu
sunt in stare sa auda critici directe. Feedbackul este important pentru ca
o afacere nu e altceva decit un mecanism urias de feedback. Indiferent
cat de buni sunteti, feedbackul pe care il veti primi nu va fi mereu
grozav, si va trebui sd puteti accepta acest lucru. Pe piaté, atunci cand
clientilor nu le place produsul vostru, nu il vor cumpara. Asta inseamna
feedback. O companie care are cheltuieli mari §i venituri mici inseamna
feedback. Dacid spuneti unui angajat si faca un lucru, iar el face pe dos,
asta inseamnd feedback. Dacd descoperiti cd un partener in care aveti
incredere fura de la voi, asta inseamnd feedback. Daca bancherul vi
refuzd atunci cand 1i cereti un imprumut, acea respingere e un feedback.

Gasiti un prieten care va spune lucrurilor pe nume. Oricat de dureros ar
fi, depasiti momentul. Acceptati reactia, chiar daca nu va place ce auziti.
Ganditi-va la asta ca la o ocazie de a va intdri caracterul. Si veti avea
nevoie de cit mai multe astfel de ocazii. Asa cum am spus de multe ori,
feedbackul e mai usor §i mai necostisitor atunci cand il primiti de la un
prieten decét atunci cand vi-l oferd piata. /

/

De-a lungul acestei carti, veti invéta ca pentru a deveni antreprenor de
succes aveti nevoie de mai mult decat un produs reusit, bani, educatie sau
un plan de afaceri solid. A fi un antreprenor priceput cere inteligenta,
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dar nu tipul de inteligenté pe care ni-l imagindm de obicei atunci cAnd
ne gandim la oamenii inteligenti.

Exista sapte tipuri diferite de inteligentd. Excelati in privinta unuia si asa
veti pune bazele pentru Atingerea regelui Midas.

Cele sapte tipuri de inteligentd

Howard Gardner, specializat in psihologia dezvoltarii §i profesor de
cognitie si educatie la Harvard Graduate School of Education, a dezvol-
tat teoria conform céreia nu existd doar un singur tip de inteligenta, ci
sapte. Unul dintre ele este cu deosebire esential pentru Atingerea regelui
Midas. Pana nu veti stipani acest gen de inteligentd, Atingerea regelui
Midas v va ocoli.

Verbal-lingvisticd
Qameni ai cuvintelo
le place in mod
Sa citeascd,

Logico-matematici
e plac in mod

§1 50 poveste

Intrapersonald
Orameni care sunt extrem
constientide mupm
mente st motiv

Cele sapte tipuri gl
de inteligenta

Interperson
e COMUNICY
dau do
L si de spirit
icadership.

Oumeni

extrem de bine
st gandesc in imagini.

Cele sapte tipuri de inteligengd, conform lui Howard Gardner
Retipdrite cu permisiune. Toate drepturile rezervate.
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Gardner credea ca oamenii au diferite tipuri de inteligentd, cu maniere
diferite de a invita §i de a procesa informatiile. Indiferent ci sunteti sau
nu de acord cu el, toti ne putem gandi la oameni talentati in una sau mai
multe dintre aceste arii pe care Gardner le numeste tipuri de inteligenta.
Cunoagtem oameni care sunt muzicieni sau atleti talentati. Cunoagtem
oameni care sunt genii matematice si proiectanti extraordinari.

Printre aceste sapte inteligente existd una care e de o importanta cru-
ciald pentru obtinerea succesului ca antreprenor. Nu trebuie sd vi nag-
teti cu ea, dar dacd nu o posedati din nagtere, trebuie si v-o formati.
Haideti sa le privim pe fiecare mai indeaproape pentru a le analiza sem-
nificatia in domeniul antreprenorial. Puteti ghici care dintre ele este cel
mai important indicator al succesului antreprenorial?

Inteligenta verbal-lingvisticd

Oamenii se descurcé bine la gcoald, sunt elevi de nota 10, dispun
adesea de inteligenta verbal-lingvisticd. Sunt cititori i scriitori exce-
lenti. Pot cita scriitori celebri si se descurca bine la examenele susti-
nute sub form3 de eseu. In afaceri, studentii care se descurca bine din
punct de vedere lingvistic pot deveni avocati.

Inteligenta logico-matematici

Acesti oameni adora numerele si rezolvarea problemelor matema-
tice. Ei va pot oferi echivalentul zécimal al unei fractii mai repede
decat o puteti calcula voi pe telefonul mobil.

Astfel de persoane sunt, de obicei, elevi de nota 10, iar multe ajung s&
obtind diplome avansate. Multi riman in mediul academic si devin
Invatatori, profesori si cercetdtori. Pot lucra, de asemenea, pentru



DEGETUL MARE 63

universitati, corporatii si guvern. Studentii care se descurcé bine in
domeniul matematic au o inclinatie cétre contabilitate, programarea
pe computer sau inginerie.

Inteligenta corporal-kinestezica

Majoritatea atletilor s-au niscut cu aceastd inteligenta. Cei cativa
foarte talentati, care formeaza elita, ajung atleti sau dansatori profe-
sionisti. Unii se pot indrepta citre afaceri din domeniul sdnatétii si al
agrementului.

Inteligenta spatiala

Cei care posedi aceastd inteligenta tind s3 favorizeze artele, urmeaza
scoala de arti si unii dintre ei devin artisti de mare succes. Oamenii
cu inteligenta spatiala devin adesea arhitecti, designeri de interioare,
graficieni si creatori de site-uri.

Inteligenta muzicald

Studentii care detin aceastd inteligentd viseazd adesea sd fie vedete
rock sau solisti ai unor trupe muzicale. Unii viseazi si cante intr-o
orchestra simfonicd. Ei iau instrumentele in maini §i se familiari-
zeazd repede cu ele. Pot auzi muzica §i recunoaste aproape ca prin
farmec, notele pe care le aud. Oamenii cu acest tip de inteligenta se
simt cel mai bine atunci cind sunt pe sceni §i vor ciuta cariere in
domeniul artelor muzicale.
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Inteligenta interpersonala

Acest tip de inteligenti este important pentru profesionistii in comu-
nicare, precum politicienii, predicatorii si specialistii In vanzari si
publicitate. Oamenii din aceastd categorie au un talent natural de
a intdlni si a discuta cu oameni noi, construind relatii §i castigdnd
prieteni. Ei sunt ,,oameni priceputi la oameni®

Inteligenta intrapersonala

In vreme ce inteligenta interpersonald este abilitatea voastrd de a
comunica cu altii, inteligenta intrapersonala reprezinti abilitatea de
a comunica cu voi ingivd. Oamenii care posedd acest tip de inteli-
genta detin controlul asupra propriilor ganduri.

Pentru a dezvolta acest aspect, inteligenta intrapersonala este numita
adesea inteligenta emotionala. Ea e abilitatea voastrd de a controla
emotii precum frica, licomia, mania, tristetea si dragostea. De pilda,
atunci cand va temeti, reactionati si fugiti sau vorbiti calm cu voi
insiva, raspunzand rational mai degraba decét reactionand instinc-
tiv? Atunci cind sunteti furiosi, vd controlati sau izbucniti, spunand
lucruri pe care le veti regreta mai tarziu? Acestea sunt exemple ale
inteligentei intrapersonale.

Inteligenta intrapersonald e numita totodati inteligenta succesului,
de vreme ce ea e necesard pentru a obtine succesul in cazul tuturor
celorlalte inteligente. De exemplu, o persoani ar putea fi un geniu
verbal-lingvistic, dar fara inteligenta intrapersonala sau emotionala,
poate s3 nu studieze niciodatd §i poate esua la fel ca elevii care
au deprinderi verbal-lingvistice slabe. Atletii daruiti cu inteligenta
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corporal-kinestezici pot si nu ajunga niciodati la nivel profesionist,
daci nu exerseazd si nu-si controleaza propriul dialog cu sine.

Acelasi lucru e valabil pentru inteligenta muzicald si toate celelalte
inteligente. Ati auzit vreodatd un comentator de golf spunand ca un
jucator de golf ,,a stapanit jocul mental?“ Ceea ce voia sd spuna craini-
cul e ca acel jucator poseda o inteligentd intrapersonala dezvoltata.
Acesta e motivul pentru care ea e numité adesea inteligenta succesului.

In aceasti carte, inteligenta intrapersonald este degetul mare. E inteli-
genta care oferd antreprenorului avantajul in lumea afacerilor. Inteli-
genta intrapersonald ajutd antreprenorii sd faca ceea ce multor altora
le e teama s3 facd sau nu vor sa facd. Probabil ci stiti oameni care s-au
descurcat foarte bine la scoald, dar nu si in lumea reala. Unul dintre
motive poate fi faptul ca ei sunt talentati din punct de vedere lingvis-
tic $i matematic, dar le lipseste controlul emotional, inteligenta intra-
personald, pentru a face fata dificultitilor lumii reale.

Majoritatea dependentelor — de droguri, alcool, sex i tutun — sunt
relationate cu o inteligenta intrapersonald diminuati. Cu alte cuvinte,
e nevoie de o inteligenta intrapersonald dezvoltatd pentru a depasi
dependentele si obiceiurile nesénitoase.

Inteligenta intrapersonald joacd totodatd un rol important cand vine
vorba de recompensarea améinatd. Oamenii cu o inteligentd intra- |
personala redusd au probleme cu vointa. Ei vor recompense ime- |
diate, aga ci merg la cumpérédturi atunci cand sunt deprimati,
mananci o prajiturd atunci cand sunt plictisiti, beau un pahar atunci
cand sunt agitati, se uitd la televizor in loc sa studieze, renunta atunci
cand dau de greutati, isi pierd cumpatul atunci cand ar trebui sa-si
mugte limba sau dau vina pe altii pentru greselile lor.

Daci nu ati ghicit pAnd acum, inteligenta intrapersonald, numita si
inteligentd emotionald sau inteligenta succesului, este cea mai im-
portanta inteligenta pentru orice antreprenor.
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Vi puteti dezvolta inteligenta intrapersonaldi?

Réspunsul e da, cu certitudine, dar e un cerc vicios. Ideea e ca este
nevoie de inteligentd intrapersonald pentru a dezvolta inteligenta intra-
personald. Cu alte cuvinte, cu cat v confruntati cu mai multe provociri
ca antreprenor i cu ct reusiti si le faceti fatd mai bine, cu atit mai
puternicd devine inteligenta voastra intrapersonald. Acesta e motivul
pentru care a deveni antreprenor e un proces educativ de dezvoltare
personala care dureaza o viatd intreagi. Priviti-va degetul mare. Folo-
siti-] data viitoare cAnd vd confruntati cu o dificultate, pentru a vd
aminti ¢i lucrul cu care v confruntati e sansa voastrd de a céstiga tarie
de caracter si de a va dezvolta Atingerea regelui Midas.
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Idei de retinut | Lucruri de ficut

Degetul mare se referd in intregime la tirie — si e nevoie de tarie de
caracter pentru a fi antreprenor. Cei care sunt degstepti la gcoald nu mai
sunt la fel de destepti in viatd.

« Exista sapte tipuri de inteligenta. Inteligenta de care are cea mai mare
nevoie un antreprenor e cea intrapersonald. Atunci cind aveti aptitu-
dini intrapersonale puternice, va puteti controla dialogul interior care
va impiedicd avansarea §i va submineazd succesul.

» Feedbackul se produce fie ¢ vreti, fie ca nu vreti, asa incat obignuiti-vd
sd il acceptati si sd invitati din el. Antreprenorii de succes primesc
feedbackul cu bratele deschise i il folosesc in avantajul lor.

+ A fi antreprenor nu e o schemi de imbogitire peste noapte. Sacrificiile |
sunt o parte a cilitoriei. E nevoie de tirie de caracter pentru a merge
inainte.

« A fi destept la scoald nu e acelasi lucru cu a fi destept in viatd. Pentru
a fi antreprenor, aveti nevoie de téria si darzenia ce vin din experienta.

« Puterea nu inseamna ca trebuie s fiti aroganti, rauticiosi, nesuferiti
sau dispretuitori. Tdria de caracter tine de atitudine, discipliné, deter-
minare §i hotirare. Incercati sa gasiti tiria proprie.

« Piata va angajeazd si va concediaza zilnic. Antreprenorii care au Atin- |
gerea regelui Midas se ridicd atunci cand cad, se scuturd de praf si isi
continud drumul.






CAPITOLUL 2

Degetul aratator
Concentrare

»Concentreazd-ti toate gandurile pe munca ta.
Razele soarelui nu ard pand nu sunt acumulate intr-un focar.“

Alexander Graham Bell

Concentrarea in lupta, in afaceri, in viata
Robert Kiyosaki

IN IUNIE 1971, am intrat in hangarul in care m3 astepta elicopterul
meu. De data asta era ceva foarte diferit la el. Nu mai era acelasi aparat
de zbor cu care mi antrenasem in ultimii doi ani. in acea zi, elicopterul
meu a fost dotat cu lansatoare de rachete; cu patru mitraliere montate
lateral §i controlate de pilot si cu doud mitraliere pentru mitraliorii de la
usi. Motivul pentru care fusesem instruit ca pilot devenise cat se poate
de real. Aparatul meu de zbor se schimbase, iar asta insemna ci trebuia
s4 ma schimb si eu.

Pand in acea zi, zburasem doar cu un copilot si cu un sef de echipaj,
in total trei oameni fara armanent. A pilota un elicopter cu doua lansa-
toare de rachete, sase mitraliere, munitie §i un echipaj de cinci oameni
e ca si cum ai fi zburat pe un aparat diferit. Nu numai ci era mult mai
greu, ceea ce il ficea si pari foarte diferit in zbor, dar elicopterul nu mai
raspundea la fel de repede la comenzi, ceea ce insemna ci trebuia sé fiu
cu mult inaintea lui. Trebuia si stiu dinainte ce fac, s anticipez intoar-
cerea sau oprirea dintr-o coborére. Zborul parea amenintator. Elicop-
terul meu nu mai era un aparat de zbor pentru instructie. In acea zi,
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dotarea cu armament a elicopterului meu l-a transformat dintr-un vehi-
col de instructie intr-un instrument de razboi, iar eu stiam ci trebuie
sd ma transform la randul meu.

O poveste de rizboi

Am avut nevoie de doi ani de instruire intensé la Naval Air Station din
Pensacola, Florida, pentru a deveni pilot. In aprilie 1971, am absolvit in
sfarsit. A fost una dintre cele mai importante zile din viata mea. Dupa
absolvire, am strabétut tara cu masina pana in California pentru a incepe
instruirea avansati la Camp Pendleton, o bazd importantd a trupelor de
Marina aflatd cam la 80 kilometri de San Diego.

Dupa absolvirea gcolii de zbor din Pensacola, majoritatea colegilor mei
de clasi au fost trimisi in escadrile de tranzitie, alcituite din elicoptere
de transport. Pilotii de transport zburau intr-o manierd diferita de cea
a pilotilor de elicoptere inarmate ca mine. Ei pilotau elicoptere mult mai
mari precum CH-46 Sea Knight cu doud rotoare si CH-53 Sea Stallion,
care era numit adesea ,,Jolly Green Giant®. Doar cativa dintre noi am
fost trimigi la gcoala de pilotaj militar, pentru a zbura pe elicoptere inar-
mate ca Huey Guns si Huey Cobras.

Primii piloti pe care i-am intalnit la Camp Pendleton tocmai se intorse-
sera din Vietnam. Erau diferiti de instructorii mei din Florida. Aici,
instructorii de pilotaj pe elicoptere de lupti erau mai seriosi, mai tacuti,
mai putin politicosi si mai putin iertitori. Chiar daci eram, tehnic vor-
bind, un aviator calificat al Marinei, instructorii mei veterani de riazboi
ma tratau ca si cum nu stiam nimic. Din aprilie si pand in iunie, am fost
pus la incercare si indemnat sd-mi asum riscuri, executdnd manevre
despre care as fi jurat ci sunt imposibile. Daca un pilot trecea testul cu
bine, se addugau mitraliere gi rachete si incepea o noua faza de instruire
avansatd. Dacd pilotii nu se descurcau, ajungeau si ,,piloteze un birou,
ceea ce inseamna ca erau numiti pe un post de birou.

J
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Filmul Top Gun, cu Tom Cruise, a fost filmat mai jos de Camp Pendleton,
la Miramar Naval Air Station, de asemenea, la nord de San Diego. Top
Gun, cu toate ci e prea ,hollywoodian® pe alocuri, chiar a zugravit cu
fidelitate intensitatea instruirii in lupta aeriana (aer-aer), un mediu in
care nu e suficient sa fii doar un bun pilot.

La Camp Pendleton, eram instruiti in lupta aer-sol, ceea ce inseamna ci
eram antrenati si zburam la altitudini extrem de mici. Mai curand decét
sa luptdm cu alte aparate de zbor aflate in aer, eram instruiti sa luptam
cu oameni de la sol. Am aflat c3 rata de supravietuire a pilotilor de lupta
in Vietnam era de 31 de zile §i in scadere, pe mésura ce inamicul cstiga
mai multd experienti si obtinea echipamente mai moderne. Instruirea
a devenit rapid mai serioasi.

Trezirea la realitate

Prima zi in care aparatul meu de zbor a fost dotat cu mitraliere si rachete
a Insemnat trezirea mea la realitate. Pand in ziua respectivd, fusesem
mereu un elev mediocru. Din scoala primard, trecind prin liceu, scoala
militara si scoala de pilotaj, am fost de o mediocritate cronica.

Acum stiu cd eram mediocru pentru cd eram lenes si plictisit. Dar mai
stiam cd sistemul scolar acorda note care se incadrau intr-un clopot al
lui Gauss si cé in fiecare clasa erau copii etichetati ca inteligenti, me-
diocri si prosti. Exista cativa copii destepti la un capét al curbei, citiva
sdraci cu duhul la celilalt capat, dar majoritatea copiilor din mijloc
sunt mediocri.

Fericit sa md aflu la mijloc, nu prea m-am omorét cu invétatul. Mi-am dat
curand seama cd, pentru a rimane in mijloc, trebuia si fac doud lucruri:

1. S stiu cine era mai prost ca mine. Atita vreme cét existau elevi cu
performante sub ale mele, stiam cd eram in siguranta.

2. §é imi dau seama ce era important pentru profesor, s& memorez acele
idei i sd iau examenul.
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In majoritatea cazurilor, aceasti metod3 de studiu si observatie m-a
ajutat sd riman la mijloc, fiind un elev de o mediocritate constanta. Nu
sunt mandru de actiunile mele, dar aga am reusit s trec prin scoald fara
si invat. In iunie 1971, indreptandu-mai spre aparatul meu de zbor acum
incarcat cu rachete si mitraliere, zilele mele de elev mediocru au luat
brusc sfarsit. Daci as fi fost un elev mediocru as fi cauzat moartea mea
si a echipajului meu.

In ianuarie 1972, dupd ceva mai mult de sase luni, ma aflam la bordul
unui portavion stationat langd coasta Vietnamului. Dupa alte citeva
sdptdmani, in timp ce eram intr-o misiune la nord de Da Nang, primele
rafale de gloante inamice au fost trase in directia elicopterului meu, de
pe un varf de deal. Seful meu de echipaj, aflat in cel de-al treilea tur al
sdu in Vietnam, mi-a batut usor in casca, apoi mi-a apucat masca, mi-a
intors capul pentru a putea vorbi cu mine fatd in fatd §i m-a intrebat:
»Stii care e chestia nasoald in aceastd meserie?”

Am clitinat din cap si am rdspuns: ,Nu.“

Fara sa zambeasca, el a strigat, referindu-se la inamicul de la sol: ,Doar
unul dintre noi se va intoarce azi acasi. Sau el, sau noi. Dar nu vom
ajunge toti acasd.“

Antreprenorule, ia notite

Atunci cdnd antreprenorii isi fac curaj si isi lanseaza afacerea, procesul
seamdnd cu cel in care un pilot de elicopter militar se inarmeaza cu
mitraliere si rachete gi zboara citre cAmpul de lupti. In rizboi, ca si in
antreprenoriat, nu e suficient sa fii bun. Acesta e unul dintre motivele
pentru care noud afaceri din zece egueazd in primii cinci ani de exis-
tentd. Nu as fi scris aceastd carte impreund cu Donald Trump, daci
mi-as fi pastrat atitudinea de elev mediocru. Mai intai de toate, nu as
mai fi in viatd. In al doilea rand, Donald nu tolereazi mediocritatea.

Nu vreau si spun ci trebuie si deveniti soldati in marina militara si
sd va pregatiti de razboi pentru a deveni antreprenor. Am mentionat
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transformarea elicopterului meu si transformdrile din interiorul meu
doar pentru ci ele sunt o metafora din viata reald pentru tranzitia prin
care angajatii trebuie si treacd pe masuri ce devin antreprenori. Cand
oamenii péardsesc lumea sigurantei locului de muncé, salariilor stabile,
beneficiilor salariale si planurilor de pensionare, ei urcé intr-un aparat
de zbor diferit §i se pregitesc pentru o lume diferitd, o lume in care
putini supravietuiesc §i chiar mai putini prospera.

Sa ne concentram pe concentrare

In afara lenei care mi caracteriza, nu m-am descurcat bine la scoali
pentru cd nu ma puteam concentra. Daca veti ciuta in dictionar defini-
tia ADD (Attention Deficit Disorder sau tulburarea deficitului de aten-
tie), ar trebui sa vedeti fotografia mea acolo. Uneori, am atentia unui
gandac de bucatirie. Pur si simplu, nu ma pot concentra asupra subiec-
telor de care nu sunt interesat. Scoala a fost plicticoasd si am urat
fiecare secunda petrecutd acolo. Cand venea vremea surfingului, imi
ingficam repede placa si intram in apa. Micar valurile reuseau sa imi
atraga atentia.

Tranzitia de la pilot de transport la pilot de luptd mi-a prins bine. A tre-
buit s devin cu adevirat elev. A trebuit sd invat. A trebuit s ma con-
centrez, nu doar de dragul vietii mele, ci si pentru vietile si familiile
membrilor echipajului meu. Precum surfingul pe valuri mari, si lupta
mi obliga s3 m3 concentrez. In rizboi nu existd locul doi. In mod
ciudat, razboiul a scos la iveald tot ce-i mai bun din mine. Acelasi lucru
il face si antreprenoriatul.

Concentrarea inseamnd putere

Concentrarea e un cuvant simplu si, datorita acelei simplititi, el e deseori
abuzat, tratat cu lipsa de respect. E gresit inteles. Ceea ce nu inteleg
multi oameni este legatura dintre atentie i putere. Oamenii care se pot
concentra au capacitatea de a-si utiliza toate abilitétile i de a se focaliza
asupra sarcinii sau scopului de moment. Concentrarea e esentiald
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pentru a obtine succesul, iar oamenii se succes sunt oameni care se pot
concentra.

Cunoastem tofi oameni cdrora le lipseste directia in viatad. Le lipseste
concentrarea. Cunoastem toti persoane care renunta atunci cind dau de
greu. Ei ingaduie unor mici piedici, cum ar fi faptul ca raimén fara bani,
sé 1i opreasca. De fapt, cei mai multi oameni nu pornesc la drum, lasdnd
frica de esec sd ii impiedice sa facd primul pas.

Cu totii cunoastem oameni care spun ci se apuci de o dietd, dar renunti
imediat ce e feliat tortul cu ciocolata. La fel se intdmpld si in cazul exer-
citiilor fizice. Oamenii exerseaza timp de o siptimana, apoi renunta si
se apucd de baut pentru a alina durerea din mugchi.

Mai cunoastem oameni care vor si fie bogati, dar permit unor scuze de
genul: ,,Nu am niciun ban” s i opreasca. S$i mai stim toti oameni carora
le-ar plicea la nebunie si demisioneze dintr-un post pe care il urasc, dar
ingaduie unei scuze ca: , Am facturi de platit” si le lungeasci chinul de
opt ore pe zi. Sdndtatea, bogdtia si fericirea reflectd capacitatea de con-
centrare a unui om. Aceasta e capacitatea de a-si concentra puterile per-
sonale pentru a obtine ceea ce doregte in via‘gﬁ.

Concentrati-vd asupra obtinerii lucrurilor
pe care le doriti

Oamenii pot si-si dezvolte si sa-si imbunatateasca puterea de concen-
trare. Eu sunt dovada vie a acestui lucru. Faptul ¢ am trecut prin
scoala de aviatie $i ci am devenit pilot a necesitat concentrare.
Transformarea mea in pilot militar a necesitat genul de concentrare pe
care nu credeam ca o am. Abilitatea de a pilota un aparat de zbor puter-
nic chiar pe deasupra junglei si de a mé concentra asupra unui mitra-
lior de la sol, care incerca sd ne ucidi in timp ce incercam si noi sa-1
ucidem pe el, au necesitat un nivel de concentrare extrema. Daci pute-
rea de concentrare a dusmanului meu era mai mare decat a mea, el
pleca acasa viu, in locul meu si al echipajului meu. In prezent, folosesc
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aceeasi putere de concentrare in afacerile mele, cind tin un regim si
cand merg la sala de sport. Daca spun cd voi face ceva, capacitatea mea
de a ma concentra este cea care duce lucrurile la bun sfarsit.

Toti ne concentrim asupra unor lucruri diferite. Asta e ceea ce ne deo-
sebeste pe unul de altul. Multi oameni nu reugesc si se descurce bine
ca antreprenori, pur si simplu, pentru ci lucrurile principale asupra
carora se concentreaza in viatd sunt securitatea si siguranta. Multi elevi
de nota 10 se concentreazi asupra obtinerii de note bune doar pentru ci
isi doresc siguranta locului de munca. Majoritatea angajatilor doresc sd
aiba certitudinea orelor de lucru fixe, beneficii stabilite, weekenduri
libere si a unei pensii garantate. Lumea sigurantei scoate tot ce e mai
bun din ei. Lumea incertitudinii scoate tot ce e mai bun din altii.

In ianuarie 1973, m-am intors de pe campul de lupti. Anul petrecut
in Vietnam luase sfarsit. L-am intrebat pe tatil meu ce ar trebui sé fac
in continuare. El mi-a recomandat s ma intorc la scoald, si obtin
o diploma de master, poate chiar una de doctorat, §i apoi sd obtin un loc
de munca in sistemul guvernamental. Cu alte cuvinte, sfatul lui a fost
sd md concentrez asupra sigurantei locului de munca si a pensionarii.
Am refuzat imediat calea sugerati de el, stiind in sufletul meu cd aveam
sa ma sufoc in acel mediu. Era ca i cum urma s rimén un prizonier al
scolii pentru tot restul vietii mele, asteptidnd sa sune clopotelul. A fost
nevoie de ani de zile §i de un rizboi pentru a depési toate aceste lucruri.

Cand l-am refuzat clatinind din cap, tatdl meu mi-a sugerat sa zbor ca
pilot pentru liniile aeriene comerciale, la fel cum procedau multi dintre
colegii mei piloti din marina militard. A clatinat si el din cap cand i-am
spus: ,Pentru mine, tatd, asta ar insemna un pas inapoi. Stiu deja sd
zbor. Mi-a placut lupta. M-am trezit la viatd dintr-un mediu de razboi.
A fi pilot pentru liniile aeriene comerciale ar fi ca si cum m-ag intoarce
acasi s conduc un autobuz.“ Stiam ci nici asta nu e de mine. Sirmanul
meu tatd se concentra mereu asupra sigurantei. Din nou, imi era clar ci
noi doi ne concentram asupra unor obiective diferite.
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In 2009, filmul The Hurt Locker a castigat Oscarul. In acel film, un soldat
tandr se intoarce din Irak, unde fusese genist EOD (Explosive Ordnance
Demolition), o persoana care neutralizeaza explozibilii improvizati IED
(Improvised Explosive Devices), una dintre cele mai periculoase specia-
lizdri in rdzboi. Dupa ce a stat cateva luni acasa in asa-numita lume civi-
zilizatd, ultima scena il aratd cum isi pune costumul de protectie si se
indreapta iarisi cétre Irak.

Cand am revenit in lumea civilizata, si eu m-am gandit sa ma intorc la
rdzboi, sa devin mercenar in Africa sau si fiu pilot pentru CIA in Asia.
Nu puteam scapa de sentimentul ci lumea locului de munci sigur imi
va ucide spiritul i, in cele din urmd, pe mine. Acesta e motivul pentru
care am devenit antreprenor.

Definitia concentrdrii

Imi place s3 ma gandesc la CONCENTRARE ca la urmarea drumului
cétre succes.

Partea mea preferatd din aceasti frazi este succesul. Concentrarea, repre-
zentata de degetul aritator, este esentiald in dezvoltarea Atingerii regelui
Midas, iar lucrul asupra ciruia trebuie s va concentrati este valorifi-
carea celor mai bune calititi pe care le aveti.

Concentrarea e totodatd puterea mdsuratd de-a lungul timpului. De
exemplu, pentru mine e usor sa respect regimul de la micul dejun pana
la pranz. Dar adevirata putere inseamnd si raméan concentrat asupra
dietei ani de zile. Am urmat diete, am slibit, m-am ingréasat iarasi §i a
trebuit s slabesc din nou. Asta inseamna lipsa concentrarii de-a lungul
timpului.

Acelasi lucru se intAmpla in lumea banilor. Oamenii se imbogitesc, iar
apoi pierd totul. Céstigitorii la loterie si vedetele sportive sunt exemple
elocvente ale pierderii puterii de concentrare de-a lungul timpului.
Multi atleti profesionisti petrec ani intregi exersand din greu pentru a cas-
tiga bani din sporturile profesioniste, dar riman lefteri dupa cinci ani
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de la retragerea din cariera sportivd. Ei si-au concentrat atentia asupra
sportului, dar nu si asupra inteligentei lor financiare.

In primul capitol al acestei cirti, despre puterea degetului mare, am scris
despre citeva dintre numeroasele mele esecuri. Dacd nu as fi beneficiat
de puterea concentrarii, as fi renuntat. Cu alte cuvinte, majoritatea
antreprenorilor esueazd pentru ci le lipseste tiria de caracter, reprezen-
tatd de degetul mare, §i puterea de concentrare, adicé abilitatea de a-gi
urma obiectivele pana la obtinerea succesului.

Concentrarea inseamnd totodata s rdmai un antreprenor de succes i
dupd atingerea scopului. Asta inseamnd sa pastrezi banii dupa ce ii cis-
tigi sau sa iti mentii silueta dupa ce ai scapat de kilogramele in plus.

Ca piloti, trebuia sd raiménem concentrati asupra tintei noastre, chiar
daci inamicul ficea tot posibilul sd ne doboare. Concentrarea ne-a dat
puterea de a riméne calmi, de a géndi limpede si de a actiona hotarat.
Rémaneam concentrati pana cind elicopterul si echipajul aterizau in
siguranta pe portavion. In afaceri, e nevoie de aceeasi concentrare. Doar
pentru cé afacerea genereazi bani, nu inseamna ci e in siguranta.

Succesul ocoleste milioane de oameni, pur si simplu, pentru ca acestora
le lipseste puterea de concentrare. Atunci cind oamenii isi mentin
starea de concentrare, cuvinte ca ,,nu pot®, ,voi incerca®, ,voi face méine
cutare lucru® si ,poate” sunt eliminate fortat din vocabularul lor.
In multe privinte, a fi concentrat inseamni ,,a actiona sau a muri® i
~pentru cét timp e nevoie“. Atunci cind situatia devine dificila, multi
oameni i§i pierd concentrarea si renunté. Ei cautd lucruri mai usoare de
facut. Tar cel mai riu aspect e ci oamenii nici macar nu incep un lucru
pentru ci permit unor cuvinte ca ,voi incerca® si ,maine” sd le domine
gandirea.

Ati observat ci oamenii cdrora le lipseste puterea de concentrare sunt
adesea lipsiti si de directie? Ei riticesc, de la un lucru la altul. Pentru
a inrdutdti situatia, in lumea investitiilor, multi asa-numiti experti
financiari le recomandd oamenilor si isi diversifice portofoliile de



78 ATINGEREA REGELUI MIDAS

investitii mai curand decit si se concentreze asupra unor active cu per-
formante superioare. Acesta e motivul pentru care multe portofolii
de investitii nu genereazé profituri mari sau sunt eliminate de pe piata
pe durata unui crah economic. Si le lipseste puterea de concentrare.

Se stie cd viata nu e usoard

Un alt motiv pentru care multi oameni nu reugesc sa obtind succesul
e faptul cd se concentreazd asupra unei credinte eronate potrivit cdreia
ca viata ar fi ugoara. Datoritd acestui lucru, ei aleg intotdeauna calea
usoara. Urmeaza sfatul ugor de urmat si se concentreaza asupra unor
scopuri mici, ugoare. Astfel incit rdmén niste oameni mici. Tatal meu
bogat spunea adesea: ,Oamenii de succes se concentreazd asupra unor
obiective mai mari decit ei ingisi. O persoand care se concentreazi
asupra unei sume de 10 dolari se va concentra in continuare asupra
uneia de 100 de dolari. Atunci cand are 100 de dolari, se concentreazi
asupra sumei de 1 000 dolari. Concentrarea asupra unor scopuri mai
mari creeaza oameni-mai mari.”

Tatdl bogat m-a avertizat totodatd cu privire la riscul de a deveni un
visator naiv. Prin asta, el s-a referit la faptul ci multi oameni isi fixeazi
obiective absurde, care sunt cu mult mai mari decit persoana lor. M
refer la oameni care nu au niciun simt al banilor §i viseaza sa devind
milionari. Le lipsesc cunostintele si un plan, dar cred cé intr-o zi se va
produce miracolul. Tatdl bogat a spus: ,Visurile lipsite de educatie, pla-
nuri, mentori i actiuni creeazd oameni care se amdgesc pe sine, cunos-
cuti, de asemenea, ca visdtori.”

Atunci cand am pierdut totul in prima mea afacere, m-am concentrat
asupra returnarii sumei de aproape un milion de dolari pe care o dato-
ram investitorilor. M-am concentrat mai intai asupra investitorilor mai
mici, le-am inapoiat banii, apoi am trecut la urmétorul investitor mai
mare §i aga mai departe. Acestia au fost primii pasi din planul meu si al
lui Kim. Am avut nevoie de ani de zile pentru a iesi din acea gaurd, dar
experienta a meritat pentru c¢d am devenit mai inteligenti pe masurd ce
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am plitit investitorii mai mari. Cele intdmplate ne-au inspirat pe mine si
pe Kim sé credm un CD audio si o culegere de exercitii financiare inti-
tulate How We Got Out of the Bad Debt, pentru cei care doresc sd ne
urmeze modelul.

Cand Kim si cu mine ne-am cisatorit in 1986, nu ne-am concentrat s
devenim milionari. Desi visam acest lucru, ne-am concentrat mai intai
asupra obtinerii unui flux de numerar de 100 de dolari pe luna din
investitii. Odata ce am atins acest obiectiv, am trecut la 1 000 de dolari
pe uni, apoi [a 10 000 de dolari si aga mai departe. Acele prime obiec-
tive pot pirea mici, opusul a ceea am discutat. Ins atunci cAnd esti sub
linia de plutire cu aproape un milion de dolari, obtinerea unui plus
lunar de 100 de dolari a fost un obiectiv foarte mare pentru noi.

Ideea e ci eu si Kim aveam visurile noastre, dar nu ne-am pierdut nicio-
datd concentrarea. $i am continuat si ne mérim obiectivele, pe masuré
ce am crescut. Cu alte cuvinte, puterea noastra de concentrare ne-a ficut
sa crestem. Lipsa concentririi e pentru oamenii comozi care fie vor s
raména aga cum sunt, fie si devina si mai mici.

Concentrarea cere educatie

Cénd am aflat ci Vietnamul era urmatorul meu popas, am devenit
un student in adevaratul sens al cuvantului pentru prima oard in viata.
Am vrut sa invit pentru ci eram nevoit si invat. Nu era doar viata mea
in primejdie, ci i cea a membrilor echipajului meu. Simt acelasi lucru
si in prezent ca antreprenor. Sarcina mea cea mai importanti e si pro-
tejez locurile de munci ale angajatilor mei. Cand nu reugesc si fac acest
lucru, ceea ce s-a intdmplat de cateva ori, moare o mici parte din mine.

Am fost un elev mediocru la gcoald, studiind arar §i tiind mereu frunzi
la céini, dar, in afaceri, nu imi permit si fiu un elev mediocru. Trebuie
sé studiez constant, sa citesc carti, sd particip la seminarii §i sa caut idei
noi. Dar, cel mai important, caut bdrbati si femei intelepte, adica pro-
fesori.
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La Camp Pendleton, mi-am dat seama c& nu toti instructorii sunt la fel.
Existi tipuri diferite. La gcoala de aviatie din Florida, instructorii m-au
invatat sa zbor. La Camp Pendleton, instructorii m-au invitat sa ucid ca
sa nu fiu ucis. A trebuit si merg cu mult mai departe de simpla deprin-
dere a zborului.

Pistrez in suflet pana in prezent acea lectie din Camp Pendleton. In
liceu, nu am putut sa-mi aleg profesorii. Dacd aveam un profesor
incompetent sau unul pe care nu il respectam, eram in incurciturd. Mai
mult decat sa fie o pierdere de vreme, un profesor incompetent imi
influenta negativ creierul, gindurile si apoi actiunile. Astdzi, nu mai
permit acest lucru. Ca antreprenor, imi aleg cu grija profesorii. Sunt
extrem de precaut cAnd vine vorba de oamenii cu care imi petrec timpul
si pe care ii ascult.

Donald Trump e genul de profesor pe care il respect, de la care vreau
sd invit i cu care vreau si ma asemin. Acesta e unul dintre motivele
pentru care imi place sd petrec timp in compania lui. Majoritatea profe-
sorilor mei din gcoald nu s-au incadrat in acest profil. Nu vreau sa spun
cd au fost oameni réi. Pur si simplu, nu mi-am dorit sa fiu ca ei.

Céand mi-am dat seama cd eram in drum spre Vietnam — un loc in care
regula era ,,54 ucizi sau sa fii ucis“ —, am stiut de ce instructorii din
Marina Militara erau veterani de razboi care aplicau ceea ce predau. Ei
trecuserd prin rizboi, literalmente, §i se intorseserd ca sd vorbeascd
despre el.

Privind in urmd, imi vad instructorii de la Pensacola ca pe niste profe-
sori de facultate. Primii ii invatd pe oameni cum s3 fie piloti, iar ceilalti
ii invatd pe oameni cum si fie angajati. La Camp Pendleton, instructorii
ne-au invétat cum sa luptim si s ucidem — deprinderi care le depaseau
cu mult pe cele ale pilotajului. Acesta e motivul pentru care imi aleg
acum instructori care au supravietuit lumii reale a antreprenoriatului si
investitiilor.
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Odata ce vi concentrati asupra obiectivelor pe care le aveti in viatd, tre-
buie s va concentrati asupra instructorilor vostri, ca sd va asigurati cd ei
sunt calificati pentru a va invita ceea ce vreti sa stiti. Ei trebuie sa fi fost
deja acolo unde doriti s4 ajungeti si s fi supravietuit. In prezent, com-
pania mea, The Rich Dad Company, se asigura ca instructorii, antreno-
rii §i mentorii nostri sunt oameni de succes in lumea reald a afacerilor.
Ei au trait i continud si traiascd in aceastd lume.

Un gind final

Faptul cd am devenit pilot militar pe un elicopter de lupta m-a invitat sa
ma concentrez $i sa imi depasesc indoielile, temerile i limitdrile perso-
nale. Astazi, ca antreprenor, folosesc lectia pe care am invatat-o in lupta.
Asta nu inseamna ci sunt neinfricat. Am multe temeri, la fel de multe ca
oricine altcineva. Curajul nu e echivalent cu absenta fricii. Curajul e abi-
litatea de a actiona eficient, in pofida fricii. Curajul e o putere spirituald
pe care o posedam toti. E puterea asupra temerilor care ne limiteaza vie-
tile. Concentrarea imbinati cu curajul ne dé forta de a ne autodepasi, de
a realiza ceea ce spunem ca vom realiza i, in acest proces, de a deveni
persoana care dorim si devenim.

Nu am intélnit multi absolventi de programe MBA care si fi devenit buni
antreprenori. Donald este o exceptie. Am descoperit ¢ majoritatea absol-
ventilor se concentreaza asupra sigurantei locului de munca, astfel incat
cei mai multi isi gasesc posturi in cadrul marilor organizatii corporatiste,
concentrandu-se s ajunga directori executivi sau directori financiari.
Daci aceasta e alegerea asupra careia se concentreaza, obtinerea unei
diplome MBA a fost probabil o migcare buna.

Poate stiti deja: cea mai mare parte a antreprenorilor de succes nu detin
diplome MBA, iar multi dintre ei nici macar nu au absolvit facultatea.
Cétiva dintre marii antreprenori sunt Bill Gates, fondatorul Microsoft;
Steve Jobs, fondatorul Apple; Thomas Edison, fondatorul General
Electric; Richard Branson, fondatorul Virgin; si Walt Disney, fondato-
rul Disney Studios si al parcului de distractii Disneyland.
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In prezent, multe facultati si universititi au programe de antre-
prenoriat. Foarte putini oameni parisesc scolile de afaceri si devin
antreprenori ca Donald Trump. Asta din cauza ca majoritatea instruc-
torilor din facultdti §i universititi sunt asemenea instructorilor mei din
Pensacola, care instruiesc viitori piloti ai liniilor aeriene comerciale
pentru a zbura in serviciul marilor corporatii, precum United Airlines
sau British Airways.

Instructorii de la Camp Pendleton ne-au invitat pe noi, pilotii necopti,
mai mult decat sa zburdm. Ne-au dus in focul luptei si ne-au pregitit
pentru cel mai ostil mediu din lume. Dupéd parerea mea, multe pro-
grame de antreprenoriat din facultdti si universitati prezintd lacune
pentru ci scolile au angajat ,,soferi de autobuz” care incearca sd invete
studentii cum sd devind ,piloti de lupti®. Ambele categorii stiu si
»zboare®. Problema e ca doar una dintre categoriile de instructori
poseda tipul de concentrare necesara pentru a instrui antreprenori care

isi pot insusi Atingerea regelui Midas.
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Puterea concentrarii
Donald Trump

ROBERT FACE REFERIRI la cAmpul de lupta si la instruirea militard.
Eu am urmat cursurile gcolii militare gi cunosc cateva dintre calitatile pe
care ar trebui si le aibd un aviator din cadrul Marinei Militare. Dar
observatiile lui sunt la obiect, indiferent ci v-ati satisfacut sau nu stagiul
militar. Concentrarea e extrem de importanti atat pentru supravietuire,
cét si pentru succes.

Imi amintesc de un reporter care a vizitat birourile mele la The Trump
Organization, referindu-se la vizitd ca la ,0 zi in transee alituri de
Donald Trump', pentru ca am muncit atat de mult si de rapid. Am ase-
manat uneori afacerile cu o zona de razboi pentru ca ele pot fi asa. Asta
inseamni ci ar fi bine ca toate simf{urile voastre sé fie in alerta, iar con-
centrarea voastra sa fie totala.

Am mentionat deja ci motivul pentru care m-am confruntat cu pro-
bleme financiare mari la inceputul anilor 1990 a fost faptul cé imi pier-
dusem concentrarea. Nu invitati pe propria piele — ca mine — cét de
importantd e concentrarea pentru succesul vostru. Iar detinerea con-
centrarii implica un paradox. Pentru a avea succes, concentrarea voastra
trebuie si fie suficient de ampli pentru a gandi totodata la scard mare.
Veti vedea cum functioneaza acest principiu in capitolul de fata.

Majoritatea oamenilor au auzit pand acum de Trump Tower. E una
dintre cele mai importante destinatii turistice din New York §i e un
exemplu grozav al puterii concentrérii. Am inaugurat clddirea in 1983,
iar realizarea acestui proiect constituie o poveste destul de impresio-
nanti. Ca in tot ceea ce fac, am fost atat de absorbit de dorinta de a face
lucrurile cum trebuie, incat am vizitat personal cariera din Italia pentru
a gasi dalele potrivite Breccia Pernice, un tip de marmura rar i foarte
frumos, dar foarte neregulat. Marcam cu band3 neagra dalele pe care le
consideram cele mai bune. Restul erau vandute altcuiva.
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Saga cladirii Trump Tower. Partea 1

Acest lucru s-a intdmplat mult mai tirziu in cursul evenimentelor, cAnd
se lucra deja la Trump Tower. Demararea proiectului este o altd poveste.
Mi-a luat aproape trei ani sd primesc un raspuns din partea barbatului
care controla terenul pe care doream si-1 cumpér. Nu am redactat o sin-
gurd scrisoare §i nu am dat un singur telefon de-a lungul anilor, ci o
multime. Ulterior, tenacitatea mea a fost rasplitita, dar au fost trei ani
lungi. Robert mentioneaza ,pasul riscant“ pe care trebuie si-1 faci
antreprenorii. In cazul meu, nu a fost atit vorba de un pas, cat de simpla
ramanere pe pozitie.

Am dorit sa construiesc Trump Tower pe locul de langd magazinul
Tiffany’s i a trebuit sd-i conving pe cei de la Tiffany’s sd-mi permitd si
le cumpir drepturile de utilizare a spatiului aerian, dreptul lor de a con-
‘strui un zgarie-nori deasupra magazinului lor, pentru suma de 5
milioane de dolari. Acest lucru impiedica totodati dirdmarea magazi-
nului Tiffany’s de catre altcineva si ridicarea unui turn care putea si-mi
blocheze privelistea.

A urmat obtinerea permisiunii de rezonificare urband, de care aveam
nevoie din partea oragului. Trebuia s3 stiu, mai intai, daci puteam obtine
drepturile aeriene, iar birbatul care se ocupa de acest lucru, Walter
Hoving, pleca in vacanti pentru o lund. Mi-a spus cd urma sd ma con-
tacteze la intoarcere. Puteam rezolva multe treburi in acea luna, dar
nu fird sa stiu dacd aveam sau nu drepturile aeriene. Din fericire, lui
Hoving i-a placut ideea mea, mi-a dat cuvéntul lui §i m-a asigurat cé era
suficient. A fost intr-adevar suficient.

O alta reglementare de zonare a orasului New York cerea oricirui dez-
voltator imobiliar si aibd un spatiu deschis de minim 9 metri in spatele
oricarei cladiri. Trebuia sd reducem curtea din spatele cladirii proiectate
de noi in caz ca nu reugeam sa achizitiondm o mici parceld de pamant
adiacentd magazinului Tiffany’s. Acea proprietate era detinuta de Leonard
Kandell care nu era interesat sa vinda.
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Am gasit totusi o clauza in actele afacerii mele cu Tiffany’s care ii dddea
companiei Tiffany’s optiunea de a cumpdira proprietatea lui Kandell
intr-un anumit interval de timp pentru ci aceasta era adiacentd magazi-
nului. [-am facut iarasi lui Hoving o vizité la Tiffany’s pentru a-1intreba
daca ii puteam cumpdra optiunea pe proprietatea lui Kandell, ca parte
a afacerii mele cu Tiffany’s. Hoving a incuviintat. Cu toate acestea,
Kandell a spus cd, de vreme ce optiunea apar{inea companiei Tiffany’s,
ea nu era transferabila. Era posibil sa aiba dreptate.

Mi-am dat seama ca il puteam da in judecatd pe aceasta chestiune si
i-am explicat lui Kandell ci exista posibilitatea unui litigiu. Pentru ci
niciunul dintre noi nu dorea asta, am reusit sa gisim o solutie care sd ne
satifacd pe améindoi. Kandell a fost de acord si imi extinda chiria de la
20 1a 100 de ani. Asta imi oferea destul timp pentru a inlesni finantarea
proiectului si pentru a elimina orice interdictii impotriva rezonificarii.
Atat Hoving, cat si Kandell au fost nigte domni, §i am fost norocos sa fac
afaceri cu el.

Incheierea afacerii cu Kandell a durat de fapt doar jumitate de ord. Acea
parte a mers ca pe roate. Dar trebuie sd vd dati seama ci initial au trecut
trei ani pdnd am primit un rispuns la cererile mele scrise. In acel inter-
val, eu construiam Trump Tower in mintea mea. Nu mi-am pierdut
niciodatd concentrarea asupra lucrului pe care doream si-l realizez.
Planurile mele erau precise i clare.

Pe masurd ce mi-am continuat eforturile de a pune cap la cap toate
aspectele necesare construirii clidirii Trump Tower, mi-am amintit
adeseori de Robert Moses, o figuri celebra in istoria orasului New York,
si de comentariul sdu: ,Nu poti face o omletd fara sd spargi oudle.“ Stiam
cd mai am de spart cateva oua.

Saga clidirii Trump Tower. Partea a II-a

Terenul in sine pe care doream si construiesc Trump Tower era detinut
de Genesco. Pe el se afla Bonwit Teller, celebrul magazin universal. Noro-
cul meu ci sunt un negociator priceput, pentru cd am avut nevoie de



86 ATINGEREA REGELUI MIDAS

foarte multa experientd in acel domeniu pentru a incheia afacerea. Eu si
cei de la Genesco am tinut secretd aceasta afacere pentru o vreme §i ma
agteptasem si semnez contractele in decurs de citeva luni. Atunci s-a
raspandit vestea in orag. Genesco a intrat dintr-odati in vizorul multor
cumpdrdtori interesati, printre care investitori arabi plini de bani, cu
averi ficute din petrol. La fel de brusc, Genesco incerca si se retraga
din afacere.

Vi amintiti de toate acele scrisori pe care le trimisesem timp de trei ani?
Erau adresate unui barbat de la Genesco pe nume Jack Hanigan, iar din
fericire eu primisem o scrisoare de intentie de o pagina din partea lui.
Le-am dat de stire celor de la Genesco c3, daci nu onorau intelegerea
dintre noi, puteam si urma si ii dau in judecatd §i eram practic in
misurd si le blochez vinzarea proprietatii pe care se afla magazinul
Bonwit. In acest punct, nu eram sigur ci scrisoarea crea responsabilititi
legale din partea Genesco, dar totusi exista posibilitatea ca eu sa ma
transform intr-o mare durere de cap pentru Genesco. In acel punct
lucrurile péareau sd depinda de foarte multe intrebari fira raspuns, de
gen: ,Ce-ar fi daca?“

Robert vorbeste adesea despre factorul riscului in antreprenoriat, iar
ceea ce s-a intdmplat in continuare e un exemplu bun. Am primit
un telefon din partea ziaristilor de la The New York Times. Auziserd
despre afacerea cu Genesco referitoare la clidirea Bonwit. Desi tinusem
acest aspect sub técere, stiam ci era vremea sa actionez, din moment ce
Genesco parea si se razgindeasca. Am spus reporterului ca se ajunsese
la un acord, ca planurile mele era si ridic turnul pe locul magazinului
Bonwit si ci acesta din urma avea si fie inchis in citeva luni. M-am
gandit cd aceastd afirmatie avea sa exercite unele presiuni asupra celor
de la Genesco. Lucrurile au cipatat, evident, amploare. In dimineata
urmdtoare, a aparut articolul si, imediat ce a fost tipdrit, toti angajatii
de la Bonwit s-au dus la alte magazine de lux, elitiste, pentru a-si cauta
locuri de munci noi. Rezultatul a fost ca cei de la Bonwit au inceput sd
aibd probleme cu derularea afacerii lor. Dupa cinci zile, am semnat con-
tractul cu Genesco. Asa cum am spus anterior, afacerile pot semana
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intrucitva cu razboiul, iar eu nu ma jucam. Eram dispus si pregitit si
sparg o gramada de oua.

Trecusem deja prin citeva batilii destul de mari si nici macar nu dema-
rasem incd ridicarea cladirii Trump Tower! Insi povestirea unor detalii
de fundal oferd un exemplu al genului de concentrare necesara si al
batiliilor care trebuie castigate pentru a pune lucrurile in migcare. Asa
cum a spus Robert, viata nu e ugoari, asa cd a te concentra pe notiunea
ca viata e usoard nu te va duce niciieri si te va face chiar mai nefericit.

Fiecare antreprenor, daci e intr-adevir concentrat asupra a ceea ce face
si vrea sa realizeze, va invéta lucrurile de care are nevoie pentru a castiga
in zona de razboi a mediului de afaceri. Astfel incat fiti pregatiti sa va
duceti planurile la bun sfarsit si si vd asumati riscuri atunci cind trebuie
sé o faceti. Cand oamenii se uiti astazi la Trump Tower, ei ii vad frumu-
setea, lucru care md multumeste. Vid si eu frumusetea acestei clddiri,
dar imi amintesc cu siguranta zona de razboi prin care am trecut pentru
a o construi. Dar repet, a meritat.

In direct din New York... E sémbitd seara

Concentrarea se prezintd in forme diferite. La fel si riscul. Imi amintesc
de perioada in care am fost gazda emisiunii Saturday Night Live, in
urmd cu cativa ani. Stim prea bine c3 nu eram un animator profesionist,
dar mi s-a parut a fi o distractie pe cinste, cu sigurantd o provocare noud
si mai ales un risc. La fel ca atunci cAnd m-am gandit prima oard s ma
implic in proiectul emisiunii The Apprentice. Stiam ci a deveni o noud
personalitate de televiziune putea crea probleme, dar si avantaje. Dar
alesesem s& mé implic, la fel cum am ales si particip la Saturday Night
Live. Lucrul asupra ciruia m-am concentrat a fost s fac o treabd buna si
s4 mé distrez. Mi-am dat in mod sigur toati silinta. '

Una a fost sd fiu de acord cu emisiunea. Ceea ce am inteles ulterior a fost
cd aceasta era un spectacol in direct, firad editiri. Dacd nu md
descurcam, aveam si ma fac de ras in fata a milioane de oameni, fird o
a doua sansé sau o plasa de siguranta. Existau totodata multe scene de
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invatat si de interpretat, ceea ce insemna ci starea mea de concentrare
trebuia sd fie maxima, iar la asta se adduga adrenalina. Eram obignuit sd
sustin discursuri in fata unui public, iar The Apprentice nu se baza pe
scenariu, astfel incat acesta era un teritoriu cu totul nou pentru mine.

In martea de dinaintea emisiunii programate pentru simbiti seara,
m-am intélnit timp de o ord cu membrii echipei de scenaristi a lui Lorne
Michaels, condusa de Tina Fey. Acestia mi-au adresat intrebari, au ela-
borat concepte si au venit cu idei de scenete. Joi citeam deja scenetele
create de ei. Era clar cd oamenii lucrau rapid si eficient.

M-au distribuit intr-o serie de parodii care au inclus roluri de cantaret la
clape, hipiot, avocat si personaj din Print si cersetor, aldturi de Darrell
Hammond si purtator de cuvant al ,Trumps’s House of Wings“ alituri
de gaini care dansau si cantau. Pentru ultimul rol, am purtat un costum
galben din poliester. Insa monologul, care di tonul, a fost rostit la ince-
put, iar acesta trebuie si fie amuzant, la fel ca o comedie stand-up. Toati
lumea stie cd nu e treabi usoard. Ce se intimpld, daca nu sunt nostim?
Acum chiar credeam cid am intrat in bucluc. Plus ci atentia mea era
indreptata citre toate acele replici, schimbari de costume, numeroasele
decoruri i interpreti.

In vinerea de dinaintea emisiunii, am mers in studio, unde toti recuzi-
terii $i tamplarii munceau de zor, si le-am zis: ,,Ce naiba caut aici? Ar
trebui s construiesc, ca voi. Semédn mai mult cu voi, oameni buni.“
Chiar simteam ci ajunsesem in transee §i cd trebuia si am un plan
temeinic pentru ceea ce urma s aiba loc simbita seara.

Evenimentele de simbéti seara erau un maraton pentru toatd lumea
implicatd. Repetasem in timpul zilei, iar seara devreme, am parcurs
emisiunea in prezenta unui public de trei sute de oameni, lucru conside-
rat a fi repetitia cu costume. E totodatd o cale de a determina care dintre
parodii vor fi difuzate §i care nu. Parodiile care se bucurau de cea mai
mare popularitate in rdndurile publicului erau mereu incluse in pro-
gram. Asta insemna cd nu aveam si stiu care dintre parodii urmau sa
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faca parte din emisiunea transmisi in direct, nici ordinea lor, decét cu
circa jumitate de ora inainte de genericul emisiunii.

Una dintre scenetele mele preferate, in care jucam un romancier ce scria
romane de dragoste, a fost eliminata si m-am trezit ca am la dispozitie
cinci minute pentru a invita pe dinafara versurile unui cantec nou care
fusese addugat pe ultima suti de metri. Insd adevirata provocare
a fost o ordine complet noui a programului §i prea putin timp pentru
a ma pregati pentru ea. $tiam cd adrenalina era la un nivel maxim si ¢,
datorita acestui lucru, aveam o mare putere de concentrare. Venise clipa
cea mare.

Un lucru care a ajutat a fost ci toti cei care lucreazi la emisiunea Saturday
Night Live, de la scenaristi i pAnd la echipa din studio, de la costumieri
la interpreti, sunt profesionisti de primid mand. M-au sustinut, s-au
amuzat §si m-au indrumat intotdeauna in directia potrivitd pentru intra-
rile in i iegirile de pe scend. Cand a venit in sfarsit momentul transmi-
siei in direct, eram plin de entuziasm. Am deschis putin televizorul din
cabina mea pentru a urmdri un joc de golf si pentru a-mi mentine aten-
tia asupra imaginii de ansamblu. Lucrurile aveau si meargé bine, eram
concentrat si voiam ca toatd lumea si se simti bine.

$i asta s-a §i intdmplat. Nici macar nu m-a deranjat sd port costumul de
poliester galben, apoi sé imi joc rolul alaturi de gainile care cantau si
dansau. De fapt, aceea a devenit parodia mea preferat, iar seara s-a
transformat intr-o amintire minunatd, precum i intr-o lectie impor-
tantd. Puterea concentrarii chiar a fost necesara atunci. Ma bucur ca mi-
am asumat riscul? Absolut. Mi-a demonstrat puterea concentrérii si m-a
facut s am un mare respect pentru toti cei care lucreazi la acea emi-
siune sau la televiziunea in direct.

Cred cd am riscul in snge sau cel putin am in singe dorinta de a cauta
provociri importante. De cAnd eram copil, am stiut cd vreau si constru-
iesc zgarie-nori. De fapt, ii construiam din cuburile mele de jucirie si
imprumutam cuburile fratelui meu mai mic pentru a-mi face clddirile
si mai inalte. Problema era ci ii lipeam cuburile intre ele, astfel incat el
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nu le mai primea niciodata inapoi. Construirea de zgarie-nori a fost cu
sigurantd un scop pe care l-am avut incd de la o vérstd frageda.

Una dintre clddirile acum celebre, Trump International Hotel & Tower
New York, € o clddire mult admirata si laudata, castigind printre altele
mult ravnitul premiu Mobil Five-Star Award. Reputatia clidirii ca fiind
hotelul numirul unu din New York este bine stiuta, dar putini sunt
oamenii care ii cunosc istoria. E o poveste interesantd si reprezintd toto-
datd o lectie despre concentrare, pentru ci nu a fost o treaba ugoara. La
un moment dat, aproape ci am pierdut dreptul de cumpérare a acestei
clddiri, iar asta dupé un proces indelungat si dificil prin care incercasem
s-0 obtin.

Cladirea fusese inainte Gulf and Western/Paramount Building. La acea
vreme era o clidire de birouri, detinutd de General Electric. Cind am
preluat-o in 1995, era unul dintre putinele turnuri inalte din West Side.
Fusese construitd la inceputul anilor 1960, inainte ca reglementirile
urbanistice sa interzica o clidire de asemenea dimensiuni in acel loc.

Stiam deja ca aceastd clddire avea unele probleme, chiar dinainte s o
cumpidr. Una dintre problemele mari era ci avea tendinta sd se clatine
din cauza vantului si se indoia la varf, nu doar in cazul vanturilor puter-
nice, ci si al celor de nici 25 kilometri pe ora. In zilele cu vant, ascensoa-
rele se opreau, iar oamenii care lucrau in clddire se plangeau cé suferd
de rdu de mare. E adevirat c toate cladirile dispun de o anumita flexi-
bilitate, dar acesta era un caz extrem. Era totodati o clddire plini de
azbest, despre care se stie cd e un agent cancerigen si care trebuia inla-
turat. Si, ca si cum nu era de ajuns, peretele exterior era din sticla si alu-
miniu ieftin.

Céand am auzit ci aceasta cladire era de vanzare, I-am sunat imediat pe
unul dintre proprietari, Dale Frey. Probabil va intrebati de ce as fi inte-
resat de o cladire cu atit de multe defecte importante. Eram interesat de
ea pentru cd structura imobilului era clasica, iar cladirea avea tavane
foarte inalte. Stiam cd, daca era demolatd, nu putea fi reconstruiti decét
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ca un imobil de 19 etaje, in virtutea noilor legi de zonare, in locul celei
cu 52 etaje care era la momentul respectiv.

Mai existau o multime de dezvoltatori imobiliari care manifestau interes
pentru aceasta cladire, astfel incat am solicitat o intrevedere. Am ince-
put totodata si fac cercetiri pentru a vedea ce anume puteam salva. Am
delegat oameni foarte calificati sd se ocupe de aceastd sarcind si am des-
coperit cd puteam Intiri structura de otel. Asta insemna c3 puteam
pastra intacte cele mai bune trisaturi ale imobilului, cum erau tavanele
inalte, perfecte pentru o cladire rezidentiald. Amplasarea, cocotata chiar
deasupra Central Park la Columbus Circle, ar fi fost grozava pentru
o cladire rezidentiala de lux.

Am intreprins in mod evident foarte multe cercetdri, iar cei de la
General Electric au pérut sd aibd o reactie foarte buni la tot ce le-am
prezentat. Totusi, ma astepta o surpriza atunci cand Dale Frey m-a sunat
pentru a-mi spune cé organizau o licitatie pentru vinzarea cladirii. Cele
mai mari nume imobiliare din tara erau invitate i, in pofida prezentarii
mele temeinice, puteam alege s ma numar printre participantii la lici-
tatie, daca voiam. Pur si simplu, o luam de la inceput! Am fost demora-
lizat si furios, dar ce optiuni aveam? Eram cu siguranta interesat. Asa cd
am trecut peste mandrie si m-am pus iarasi pe treaba.

Am folosit timpul suplimentar pe care il aveam la dispozitie pentru a
lucra la o prezentare extrem de detaliata si bine pregititd. M-am asigurat
cd vom acoperi in manierd cuprinzitoare fiecare intrebare, fiecare
unghi. De aceasta datd ne-am dat intreaga silinta si chiar mai mult de
atat. Am luat in calcul profitabilitatea proprietitii precum si nenuma-
rate detalii marunte. (Vd amintifi de problema azbestului? Aceasta avea
nevoie de o remediere costisitoare.) Desi stiam cd faicusem o primi im-
presie bund, nu m-am bazat numai pe bunévointi sau pe bulinele albe
obtinute. Atunci cind Robert face referire la rizboi si la cei care se intorc
pe campul de luptd, eu mi regasesc in aceastéd descriere. M-am intors pe
campul de lupts, iar asta in stil mare. Concentrarea mi-a devenit §i mai
apriga. ,
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Dupi ce mi-am sustinut prezentarea, nu stiu exact la cat timp, m-au
sunat cei de la General Electric. Jack Welch, Dale Frey si John Myers,
reprezentand grupul de putere de la GE, luasera decizia de a alege pro-
punerea mea. Am fost in al noudlea cer. Concentrarea ddduse din nou
rezultate.

Conform planului nostru, urma sa pastram doar structura de otel atunci
cand incepeam si renovim cladirea. Asta se intdmpla in 1995. Philip
Johnson urma sa fie arhitectul aldturi de Costas Kondylis & Associates,
astfel incit am stiut ca rezultatul avea si fie o clddire eleganta si mo-
dernd. Ne-am hotarat totodata sa o transformdm intr-un bloc-hotel.
O cladire cu utilizare mixta era un concept inovator la acea vreme. Mie
nu mi s-a parut atat un lucru inovator, cit o chestie de bun-simt. De
atunci, acest format a fost copiat in intreaga lume. S-a dovedit a fi un
succes urias §i constituie pentru toti antreprenorii un exemplu al avan-
tajului utilizdrii bunului-simt. Poate economisi cu adevérat timp si duce
la idei noi bine pregitite.

Aceastd poveste e dovada vie c3, daca ati incercat o datd, ar trebui sa
incercati si a doua oard. Concentrati-vd asupra lucrurilor esentiale,
asupra victoriei. Asa a devenit vechea cladire Gulf and Western/Para-
mount Building cel mai bun hotel din New York — Trump International
Hotel & Tower de la nr. 1, Central Park West.

Detin multe terenuri de golf in prezent, dar existd o poveste speciald
despre Trump National Golf Club Los Angeles. E potrivitd pentru acest
capitol, pentru ci are legiturd cu obiectivele, concentrarea i viziunea.
Acest teren de golf e rivalul celui de la Pebble Beach ca frumusete,
e pozitionat cu fata spre Oceanul Pacific si e cu adevérat spectaculos.
Totusi, problema pe care o avea atunci cind I-am cumpdrat a fost si ea
una spectaculoasi — a 18-a gaura se surpase in ocean, deteriorand grav
alte trei gauri adiacente. Acest teren cu 18 giuri devenise un teren cu
15 géuri §i avea nevoie de foarte multe reparatii. Proprietarii intrasera in
faliment. Stiam c4 avea si fie o sarcind importanta, dar voiam sa valori-
fic intregul potential al terenului. Imi dideam seama ci are multe de
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oferit si stiam ca, desi era posibil sa invat cite ceva pe parcurs, nu
puteam renunta la aceastd oportunitate.

Am platit 27 de milioane de dolari pentru terenul de golf, care a inclus
pamantul, clubul si terenul de golf propriu-zis. Un articol pe tema aface-
rii, care a aparut in revista Fairways and Greens, a descris a 18-a gaurd ca
~epicentrul devastarii plus 61 de milioane de dolari, pentru ca atit cos-
tase repararea daunelor provocate de o alunecare de teren care a impli-
cat 7400 m? de pAmant. Pe deasupra, conductele de apa de sub peluza
cedaserd, provocand chiar mai multe pagube.

Reconstructia terenului a implicat proiectarea si construirea unui strat
structural care s-ar fi intins in josul falezei pand pe plaja, o serie de
ziduri facute din rocé Palos Verdes si platforme de otel la fiecare 3 metri,
pentru sustinere. Era o procedurd complicata, iar 61 de milioane de
dolari erau o cheltuiald mare pentru o singura gauri de golf. Dar eu am
dorit sd fac acest lucru i sé 1l fac bine, ceea ce m-a ajutat si imi depasesc
toate indoielile avute pe durata acestui proces lung si dificil.

Am avut totodata optiunea fie de a repara doar gaura respectiva si de
a péstra terenul aga cum era, si era frumos, fie de a-1 reface in intregime
si de a-I transforma intr-un teren de golf fantastic. Dupa cum probabil
ati ghicit, am ales terenul fantastic. Asta avea sd ma coste circa 265 de
milioane de dolari (sumd in care intrau cheltuielile de reconstructie
a gaurii surpate), dar gtiam ca alegerea mea urma s faci acel teren pe
cat de frumos putea fi §i ar trebui s3 fie.

Voiam cascade, o alee pentru masinile de golf si obstacole din granit
zdrobit. Una dintre personalititile legendare din domeniul proiectarii
terenurilor de golf, Pete Dye, a venit la fata locului pentru a-si pune
in practica talentele magice. Totul a fost de calitate superioard si totul
a costat mult. Lucrurile de cea mai buni calitate sunt de obicei scumpe,
dar, altfel, terenul nu s-ar fi ridicat la iniltimea standardelor brandului
nostru. Trump National Golf Club Los Angeles e de o frumusete ului-
toare i a devenit un succes fulminant. De ce? Pentru ci asta a fost viziunea
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pe care am avut-o in minte $i mi-am mentinut concentrarea de-a lungul
intregului proces.

Viziunea unui lucru pe care vrei si-1 faci poate constitui o motivatie pu-
ternica pentru a-1 implini. Asigurati-va cd viziunea voastra este intacta.
A va considera victoriosi e un prim pas important si ar trebui s pastrati
aceastd imagine pe durata intregului drum parcurs. Cei care persevereaza
si cei care Isi asumad riscuri au o sansé reald de a dobandi Atingerea regelui
Midas. Cel mai important aspect e sd nu renuntati niciodata. $i nu uitati
de curba invitirii. Invitati ceva nou in fiecare zi. Asa procedez eu.

Rezumat. Concentrare

Piatra de incercare pentru fiecare antreprenor e urmdtoarea: Puteti
urma drumul citre succes? Chiar dacid situatia devine dificild, aga cum
ea a devenit in mod clar de multe ori pentru noi doi, puteti rdmane con-
centrati asupra obiectivelor corecte? Prea multi antreprenori cu caracter
slab vor spune: , Asta nu merge” si isi vor indrepta atentia spre alte
lucruri. Ei nu posedé Atingerea regelui Midas.

Liderii au viziune, care nu e altceva decat abilitatea de a vedea in viitor.
Antreprenorii sunt diferiti. Ei au nevoie de mai mult decit viziune.
Antreprenorii trebuie si beneficieze de viziune si de puterea concen-
trarii. Ceea ce vrem sd spunem e cd antreprenorii trebuie sd poata vedea
viitorul si sd isi transforme viziunea intr-o realitate profitabila. Veti des-
coperi c¢d multi antreprenori, pAna la noud din zece, esueaza chiar dacd
viziunea lor e mareatd. Motivul pentru care ei dau gres e lipsa puterii de
a transforma ceea ce vad intr-o afacere care produce bani. Uitati-va la
nenumdratele companii din prezent care creeazd aplicatii software gra-
tuite (adica apps). Ele pot intrezari potentialul produselor lor, dar nu stiu
cum s isi preschimbe viziunea intr-o afacere profitabild. Unii vor trudi
din greu si vor obtine succesul, insa majoritatea nu vor reusi.

Povestirile noastre ar trebui si-i indemne pe majoritatea antrepreno-
rilor si se intrebe: Cat de dezvoltata este capacitatea mea de concentrare
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(de urmare a drumului catre succes)? Acordati-vd un moment pentru o
evaluare de sine rapida adresandu-vi urmatoarele intrebari:

o Cat de mult rezistati atunci cind lucrurile devin dificile?

o Cat de usor va este distrasa atentia?

o Cat de bine va vindeti altora ideile?

o Puteti convinge oamenii si investeasca timp si bani intr-o simpla
viziune, intr-un lucru care nu exista?

+ Puteti enumera cateva dintre proiectele pe care le-ati dezvoltat de la zero?

« Cit de pregatiti sunteti pentru lumea antreprenoriala?

¢ Vi puteti continua drumul atunci cand va indoiti de voi ingiva?

Fira concentrare, e aproape imposibil si obtineti succesul in orice dome-
niu. S4 ne gandim la golf. Céti jucitori amatori de golf cunoasteti care sa
execute din cand in cind lovituri de saptezeci i ceva de yarzi sau chiar
peste saizeci si cinci de yarzi? Nu multi, dar poate ca stiti unul sau doi.
Cel mai probabil, acesti cameni dispun de o abilitate naturald si merg pe
terenul de golf de cateva ori pe saptiména. Dar ceea ce ii separd de juca-
torii profesionistii e concentrarea. Jucétorii profesionisti de succes sunt
atat de concentrati incét, atunci cand se pregatesc sa loveasca mingea, ii
pot vizualiza parcursul. Atunci cind lovesc la’ gaurd, jucitorii profesio-
nisti de golf vad adesea ,linia“ pe iarbd dintre minge §i gaurd, desi ea
existd numai in mintea lor. Diferenta dintre jucitorii amatori si cei profe-
sionisti e abilitatea celor din urmad de a face mingea si le urmeze viziunea
traiectoriei ei in zbor sau a rostogolirii ei catre gaurd. Antreprenorii tre-
buie sd dezvolte aceeasi putere a concentrarii in jocul afacerilor.

Degetul aratator este cel mai aproape de degetul mare dintr-un motiv.
Arititorul are nevoie de tiria emotionald a degetului mare pentru a-si
maximiza puterea. Degetul mare le furnizeazi antreprenorilor tiria de
a merge mai departe. Aratitorul ii mentine pe antreprenori concentrati
asupra implinirii unei viziuni. Oamenii care au viziune, dar cdrora le
lipseste tiria de caracter a degetului mare, rdméan doar cu viziunea. Iar
viziunea fara taria de caracter a degetului mare duce la visuri, deziluzii
si halucinatii. Probabil ca stiti §i voi cativa oameni de acest gen.
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Incotro va indreptati atentia?

Scoala e ideald pentru a ne invdta cum sa intrdm in lumea reald ca anga-
jati. De fapt, majoritatea copiilor merg la gcoala si sunt programati de
sistem s& se concentreze asupra obtinerii unui loc de munca dupa absol-
virea liceului sau a facultatii. Acesta e motivul pentru care atit de multi
parinti le spun copiilor lor: ,Du-te la scoala si obtine o slujba bine plitita.
Sau profesorii lor ar putea spune: ,,Dacd nu iei note bune, nu vei obtine
o slujbd bund.“ Chiar auzim i citim despre acest lucru in mass-media. De
aceea existd atdt de multi oameni care se straduiesc sa devina angajati,
cum ar fi infirmierele, politistii si directorii executivi. Unii dintre studentii
de nota 10 se pot concentra sd devind profesionisti foarte bine platiti,
precum doctorii, avocatii, inginerii sau contabilii. Gandul unei alte céi
nici macar nu le trece prin minte deoarece, cu exceptia situatiei in care
périntii sau al{i membri ai familiei lor sunt antreprenori, putini stiu cd
exista o asemenea cale. Ei, pur si simplu, nu se gindesc la ea.

Cadranul CASHFLOW rafineaza si redefinegste orientarea oamenilor:

Tatal sdrac al lui Robert a fost un profesor care i-a reamintit in mod con-
stant sa se concentreze asupra obtinerii unei slujbe in cadrul unei com-
panii bune (sa devind un A sau un angajat) sau s se concentreze sd ia
note bune la scoald pentru a putea practlca o profesie (sa devina un L
sau un liber-profesionist).

Tatal bogat al lui Robert 1-a sfatuit sd se concentreze asupra detinerii unei
afaceri (P de la patron sau proprietar de afacere) sau asupra investitiilor
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(I de la investitor). Tatil lui Donald si-a incurajat fiul cam in acelasi fel,
iar Donald nu a dorit niciodata sa lucreze pentru altcineva. El s-a con-
centrat de la inceput asupra afacerilor (P) si asupra investitiilor (I).

Prin urmare, ce inseamnd toate acestea? Inseamna cd nu e de mirare c3
atit de multi antreprenori esueaza. Asta din cauza ci ei au fost crescuti
si instruiti la scoald s& devind angajati sau, in cazul in care au fost con-
siderati ,inteligenti®, s& devina profesionisti. Ganditi-va putin — cei
mai multi dintre noi am fost crescuti sa fim angajati (A) si liber-profe-
sionisti (L). Nu am fost-pregititi niciodatd sd fim patroni (P) sau inves-
titori (I).

Haideti sa definim ceva mai in detaliu cadranele A, L, P si I. Veti vedea
de ce unele cadrane fac dificila reusita ca antreprenor, mai ales ca antre-
prenor care poseda Atingerea regelui Midas.

A vine de la ANGAJAT. Angajatii pot fi de orice tip: de la om de ser-
viciu sau receptioner si pand la manager de divizie §i director executiv
(CEO). Angajatii cautd adesea ,,un loc de munca sigur si cu beneficii
salariale®. Aceasta e definitia ,,mentalitatii de angajat“. Aceasta men-
talitate ii determind pe angajati sd se concentreze asupra sigurantei
locului de muncd, asupra salariilor stabile, asupra zilelor libere,
a beneficiilor §i a promovirilor.

Problema: E dificil sa devii un antreprenor concentrat, daci menta-
litatea ta raméne axatd pe salariile constante si siguranta jobului.
Date fiind lectiile invitate din ultima recesiune si din alte crize eco-
nomice, cat de sigure si de constante sunt la urma urmei salariile?
Oare nu este doar o iluzie?

L vine de la LIBER-PROFESIONIST, PROPRIETAR AL UNEI
MICI AFACERI. Atunci cind majoritatea oamenilor demisioneaza
din slujba lor si pornesc propria afacere, trec in cadranul L. Ei si-au
modificat cu succes obiectivul de la un salariu constant, de la sigu-
ranta §i beneficiile locului de munci (care reprezinta obiectivele
cadranului A) la a fi propriii sefi si a face lucrurile dupa placul lor.
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Mantra majoritatii oamenilor din cadranul L este: ,Daci vrei sé faci
bine un lucru, trebuie sa-1 faci tu insuti.”

Robert spune mereu ci L vine de la ,liber-profesionistul” inteligent,
acesta fiind motivul pentru care multi doctori, avocati si contabili
devin exponenti tipici ai cadranului L, populat de persoane cu casti-
guri superioare. Alti profesionisti reprezentativi care trdiesc si mun-
cesc in cadranul L sunt agentii imobiliari, consultantii de afaceri,
proprietarii de restaurante, proprietarii saloanelor de coafura si
majoritatea proprietarilor de afaceri derulate de acasi. Unul dintre
motivele pentru care multi cameni din cadranul A nu se muta nicio-
data in cadranul L e ci acesta nu garanteazi un salariu sau beneficii
financiare constante.

Problemd: In cadranul L, atunci cind liber-profesionistii inceteaza

“s& munceascd, inceteazd i sa facd bani. Angajatii se bucura de zile

libere plétite, concedii de boald si vacante platite. Majoritatea liber-
profesionistilor nu beneficiaza de aceste luxuri, cel putin nu de la
inceput. Demararea unei afaceri necesitid o concentrare continud si
permanentd. $i nu existd garantii. Multi antreprenori noi muncesc
ani de zile fara si-si ia liber. O altd problema e ci liber-profesionistii
tind sd plateascd cele mai multe taxe, comparativ cu oamenii din
celelalte trei cadrane. Angajatii sunt pe locul doi in clasamentul
mérimii procentului din venit platit ca taxe.

P vine de la PATRON SAU PROPRIETAR AL UNEI AFACERI cu
peste 500 de angajati. Oamenii din cadranul P plitesc adesea cele
mai mici taxe, in cazul in care plitesc vreo taxi. Spre deosebire de
liber-profesionisti, care prefera sa munceascd ei insisi, antreprenorii
din cadranul P cauta profesionisti care pot s& munceascd in locul lor.
Ei cautd alte persoane care sunt cele mai calificate in domeniul lor.
Nu se considera pe sine ca fiind cei mai calificati. Cautd oameni care
pot face ceea ce nu pot face ei. Se straduiesc si foloseasca talentele
si timpul altor oameni (TAQ). De cele mai multe ori, antreprenorii
din cadranul P cautd cei mai buni angajati si liber-profesionisti pe
care ii pot gasi pentru a se ocupa de afacerea lor.
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Problema: Extrem de putini liber-profesionisti isi vor dezvolta aface-
rea pand la nivelul cadranului P, deoarece cadranul P necesitd
deprinderi diferite §i o schimbare semnificativa a obiectivalui aten-
tiei. Schimbarea nu e usoari dar, atunci cind e realizatd cu succes,
este accesatd o lume a bogitiilor nelimitate. Datoritd acestei atractii
a bogatiei, multi oameni incearcd si treacd direct din cadranul A
in cadranele P sau I, crezdnd ci pot trece peste cadranul L. Amandoi
va sfituim sd nu facefi acest salt uriag. Desi am avut améndoi tati
bogati care ne-au fost mentori si modele excelente, am pornit de jos,
am acumulat experientd si am avansat treptat spre cadranele P si L
Mesajul nostru catre antreprenorii aspiranti este urmatorul: ,,Pas-
trati-vé slujbele full-time in cadranul A si incepeti o afacere part-time
in cadranul L.“ Sustinem adesea organizatiile ce utilizeaza marke-
tingul piramidal de calitate, pentru ci cele bune oferd o instruire
temeinica in sfera deprinderilor de afaceri, fird costuri prea mari.
Aceste organizatii va permit totodata sd vi testati si s& vd ascutiti
inteligenta interpersonald si intrapersonald — doud dintre elemen-
tele esentiale pentru succesul antreprenorial.

Ivine dela INVESTITOR. Multi angajati din cadranul A au un plan
de pensionare inclus in beneficiile lor financiare. In Statele Unite,
cel mai popular plan este numit 401(k). Majoritatea liber-profesio-
nistilor din cadranul L au un cont individual de pensionare (IRA —
Individual Retirement Account) sau alt plan de pensionare conceput
pentru proprietarii de afaceri mici. Desi utilizarea acestor planuri
de pensionare inseamna tehnic ci angajatii si liber-profesionistii au
investitii, nu inseamnd ci sunt investitori, conform definitiei lui
Robert. Deprinderile de investitor de care aveti nevoie pentru a v
dezvolta Atingerea regelui Midas sunt foarte diferite de deprinderile
necesare pentru a va selecta sumele de bani pe care le plasati in
planul 401(k) sau in contul IRA. Cu acele vehicule financiare inves-
titi i probabil castigati bani, folosind banii proprii. Atingerea regelui
Midas inseamna sa cdstigati bani, folosind banii altor oameni (BAO).
Aceasta e diferenta i ea e cea care 1i separa pe bogati de clasa mijlo-
cie. Unul dintre motivele pentru care améndoi am inceput sa cumpa-
ram proprietdti imobiliare mai mici a fost exersarea capacitétii de
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a utiliza banii altor oameni (BAO) — banii bancherilor — pentru
ainvesti. A sti cum sa imprumutati bani pentru a face mai multi bani
si a va simti confortabil cu acest proces e un aspect de importanta
criticd in dezvoltarea de citre un antreprenor a Atingerii regelui
Midas in cadranele P si I. Prin intermediul practicii, al greselilor si
al lectiilor invitate, ne-am format deprinderile necesare pentru
a obtine finantare. Ne pricepem sa gdsim afaceri in care oamenii vor
sd investeascd si chiar am listat companii la bursd. Am folosit banii
altor oameni (BAO) pentru a cstiga bani pentru noi si pentru altii.
Aceasta abilitate e un vis al multor antreprenori.

Problemad: Din nefericire, antreprenorilor care construiesc o afacere
in cadranul L, al liber-profesionistilor, le este greu sa obtind capital.
Adesea nu vorbesc limbajul specific insd, chiar daci il vorbesc, inves-
titorii adevarati din cadranul I nu investesc in afaceri din cadranul L,
in afara cazului in care afacerea din cadranul L este pregitita sa se
extinda in cadranul P. In acest caz, investitorilor din cadranul I le
place sa imprumute bani si s devina parteneri detinatori de actiuni.
Dar, daci o afacere din cadranul L nu este pregititd, aceasta fiind
situatia cea mai frecventi, antreprenorul nu are aita solutie decét s
imprumute bani de la prieteni, familie si de la Small Business
Administration (SBA). Capacitatea de crestere a unor astfel de antre-
prenori este extrem de limitata.

Prin contrast, unde credeti cd plaseazd managerii de investitii ai pla-
nurilor 401(k) si IRA milioanele obtinute din planurile de pensio-
nare ale angajatilor si liber-profesionistilor? Ati ghicit. Ii investesc in
afacerile §i proiectele patronilor si investitorilor. Cu alte cuvinte,
angajatii si liber-profesionistii economisesc bani apeland la o banca
sau o0 companie de investitii. Patronii si investitorii imprumuti banii
de la angajati si liber-profesionisti prin intermediul bancilor si al
companiilor de investitii pentru a deveni mai bogati. Acelasi lucru e
adevarat si cu fondurile de pensionare traditionale. Fondurile de
pensionare ale angajatilor finanteazi multe proiecte pentru patroni
si investitori.
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Odata ce intelegeti implicatiile din spatele Cadranului CASHFLOW,
e usor de vizut de ce efectuarea saltului citre cadranele P si I e un lucru
la care aspird fiecare antreprenor. E opusul a ceea ce suntem invitati
sd credem la gcoala.

Concentrati-va asupra capitalismului

America se mandreste cu economia ei capitalistd. Modelul a fost utilizat
cu succes aici vreme indelungati. Atunci cdnd véd concentrati asupra
deprinderilor din cadranele P i I, vd concentrati asupra formadrii
deprinderilor unui capitalist. Adeviratii capitalisti nu muncesc pentru
bani. Ei se concentreaza in schimb asupra utilizarii timpului (TAO) sia
banilor altor oameni (BAO) pentru a face mai multi bani. Prin utilizarea
timpului (TAO) si a banilor altor oameni (BAO), legile ofera capitalisti-
lor reduceri de taxe in timp ce impoziteaza angajatii i liber-profesioni-
stii. Asta inseamna cd, pe mdsurd ce angajatii si liber-profesionistii
trudesc mai mult pentru bani, impozitele pe care le platesc cresc. Cu cét
patronii §i investitorii folosesc mai mult timpul (TAO) si banii altor
oameni (BAO), cu atat scad taxele pe care le plitesc la stat. Aceasta nu
e 0 metodd de evaziune, o portitd de scipare pentru a nu plati taxe, ci
e felul in care guvernul nostru raspliteste oamenii, motivindu-i sd
creeze afaceri care genereazd locuri de munca.

Poate ginditi: ,,Stai putin. Cunosc unii angajati destul de bine platiti,
iar chirurgul care sta pe strada mea e plin de bani.” §i ati avea dreptate.
E foarte posibil ca angajatii i liber-profesionistii sa cistige multi bani
in cadranele lor. Dar, dupa cum am demonstrat in mod clar, sumele cu
adevdrat mari de bani, magia financiara reala, adevaratd alchimie a
capitalismului, e creatd de antreprenori care se concentreazi asupra dez-
voltarii deprinderilor specifice cadranelor P i I. Atunci cand va ganditi
la adevaratii alchimisti ai capitalismului — persoane precum Steve Jobs,
Bill Gates, Richard Branson, Sergey Brin si Mark Zuckerberg —, cei mai
multi dintre ei si-au castigat faima si averea in interiorul cadranelor P si I.
Au creat afaceri monstru in cadranul B, iar cadranul I i-a rasplitit cu
bani pentru eforturile lor.
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E orientarea voastra prea ingusta?

Cu cat petreceti mai mult timp la scoald, cu atit va concentrati pe mai
putine lucruri, deoarece, cu cat cunoagteti mai multe despre un anumit
subiect, cu atit mai mult vi specializati. Ganditi-vi la urmatorul lucru:
absolviti liceul, apoi facultatea, apoi studiile postuniversitare. Cu fie-
care diploma obtinuta, sunteti tot mai specializati. Daci sunteti buni la
matematic3, puteti deveni contabili. Daci excelati la lecturd si la scris,
puteti studia dreptul pentru a deveni avocati sau jurnalismul pentru a
deveni reporteri sau bloggeri. Iar dacd se intdmpld sa va pricepeti la sti-
intele naturale, puteti alege medicina, ce presupune instruire suplimen-
tard intr-o specialitate care, daca toate lucrurile merg bine, poate dura
un deceniu sau mai mult. Dacd sunteti interesati de afaceri, e natural sd
ganditi ca in lumea actuald, un MBA e o conditie indispensabild pentru
orice nivel al succesului.

Odati ce obtineti acel titlu JD (doctor in drept) sau MD (doctor in
medicind) sau PhD (doctor in stiinte umaniste), va numdrati printre
acei oameni din lume care stiu cele mai multe lucruri despre domeniul
respectiv. Veti fi un specialist, mai curand decat un generalist.

Noi doi tridim si respirdim la extrema cealaltd. Cunoastem céte ceva
despre multe lucruri si putem opera cu succes in lumi multiple. Deti-
nem intelepciunea generalistului, mai curdnd decat cunostintele apro-
fundate ale specialistului.

Pierdeti din vedere imaginea de ansamblu?

Motivul pentru care evidentiem acest concept dual de generalist-spe-
cialist e c3, atunci cand sunteti excesiv de specializati, e foarte usor sa
omiteti imaginea de ansamblu a afacerii. Atunci cAnd oamenii imbina
specializarea lor intensivi cu programarea lor din gcoald de a ,,obtine
o slujbd buni®, nu e de mirare ca intregul concept al construirii unei afa-
ceri sau de a deveni investitor nici macar nu se afld pe radarul multora
dintre ei. Acestia sunt prea ocupati sa triiascd si sa munceasca ca anga-
jati si liber-profesionisti pentru a concepe vreodatd cé existd patroni §i
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investitori. Ei pierd din vedere imaginea de ansamblu. Daca vi se potri-
veste aceastd caracterizare, imbdarbdtati-va. Sunteti ca majoritatea oame-
nilor, dar cel putin acum incepeti sd va luminati.

Cum se aplica acest lucru in cazul antreprenorilor

Mesajul pe care incercdm sd-1 transmitem prin impértagirea propriilor
experiente e ¢ antreprenorii cu Atingerea regelui Midas sunt generalisti
care 1i gdsesc si 1i angajeazd pe cei mai buni specialisgti cu putinti pentru
a face treaba. Ca generalisti, ei ajutd apoi afacerea si specialistii s3 obtind
succesul.

Triunghiul P-I ilustreazi cele opt unitéti ale afacerii, fiecare element
fiind o unitate. Antreprenorii cu Atingerea regelui Midas, generalistii,
trebuie sa lucreze pe conturul triunghiului. Ei angajeazd specialisti
pentru a lucra in interiorul triunghiului.

Noi vorbim despre persoana care, de pilda, detine o retetd excelentd
pentru prajituri cu fulgi de ciocolata. Toatd lumea le iubeste, iar oamenii
doresc mereu sd le cumpere, astfel incét brutarita se apuca de afaceri. Ea
se pricepe de minune si coaci préjiturile, dar cAnd vine vorba de conta-
bilitate, vanzari, marketing, chestiuni legale — aspecte importante ale
oricdrei afaceri —, ii lipsesc deprinderile necesare si nu ii mai place ceea
ce face. Ea doreste si coacid prdjituri. Acum, dintr-odatd, nu mai e
brutar. E contabild, avocatd, promotoare de produse pe piatd si nu se
descurca prea bine pe niciunul dintre aceste posturi. Acelasi lucru i se
poate intdmpla unui contabil care intrd in afaceri si descoperi ci trebuie
sd-si promoveze serviciile si sd fie totodata agent de vanzari. Sau avoca-
tului care se concentreazd prea mult asupra aspectelor legale ale afacerii
si pune piedici in calea propriului succes. Intelegeti despre ce e vorba
aici. E aproape imposibil sd ,le faci pe toate® bine, indiferent cét de des-
tept esti sau cat de bune sunt notele primite la scoald. Ca urmare, aface-
rile esueaza.

Amandoi am invitat cum s3 trdim i s& muncim pe conturul triun-
ghiului prin urmarea gcolilor militare. Acolo am invétat sd conducem
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alti oameni. Aceasti instruire se potriveste ca 0 manusi antreprenoria-
tului, unde sarcina principald a antreprenorului este si defineasci
misiunea, sd gdseascd si sd inspire membrii echipei si sd conduci. Daci
scoala militard ne invatd si muncim la unititile exterioare, scoala tradi-
tionald ne invatd cum sé traim i s3 muncim la unitatile interioare.

GENERALIST SPECIALIST

Comunicati

Cash flow

Diagrama defineste chiar mai clar motivul din care 9 din 10 afaceri
esueazd. Pentru cd angajatii si liber-profesionistii care migreaza catre
cadranele P si I devin coplesiti de cele opt unititi.

Este vorba despre persoana care, de pilda, define o retetd excelenti
pentru préjituri cu fulgi de ciocolati. Toatad lumea le iubeste, iar oamenii
doresc mereu sd le cumpere, astfel incat brutérita se apuci de afaceri. Ea
se pricepe de minune sa coaca prijiturile, dar cand vine vorba de conta-
bilitate, vinzari, marketing, chestiuni legale — aspecte importante ale
oricarei afaceri —, i lipsesc deprinderile necesare si nu ii mai place ceea
ce face. Ea doreste sd coacd prajituri. Acum, dintr-odat3, nu mai e brutar.
E contabild, avocatd, promotoare de produse pe piatd si nu se descurca
prea bine pe niciunul dintre aceste posturi. Acelasi lucru i se poate
intdmpla unui contabil care intrd in afaceri si descopera ci trebuie sa-si
promoveze serviciile si sa fie totodati agent de vanziri. Sau avocatului
care se concentreazd prea mult asupra aspectelor legale ale afacerii §i
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pune piedicid propriului succes. Intelegeti despre ce e vorba aici. E aproape
imposibil sa ,le faci pe toate” bine, indiferent cit de destept esti sau cat
de bune sunt notele primite in gcoala. Ca urmare, afacerile esueaza.

Améndoi am invatat cum sa trdim i sa muncim la periferia triunghiului
prin urmarea gcolilor militare. Acolo am invatat si conducem alti oameni.
Aceasta instruire se potriveste ca 0 minusi antreprenoriatului, unde
sarcina principald a antreprenorului este si defineasci misiunea, sd
giseascd si sd inspire membrii echipei i s4 conduci. Daci scoala mili-
tard ne invatd sd muncim la unitatile exterioare, scoala traditionald ne
invatd cum sa traim si sa muncim la unititile interioare.

SCOALA MILITARA SCOALA TRADITIONALA

MISIUNE

Trei elemente care configureazd structura unei afaceri

Deci care sunt mai precis deprinderile pe care le-am invitat la scoala
militard? Urmitoarele definitii bazate pe experienta va vor lamuri intr-o
anumitd masura. S le analizam:

Misiunea

Aceasta e motivatia spirituali a existentei afacerii. La scoala militara,
primul lucru pe care il invétati e importanta misiunii. Are sens, daca
va ganditi la asta. In religie, misionarii au o misiune si se concen-
treazd asupra ei. Prea multe corporatii nu recunosc importanta mi-
siunii. Acestea creeazd declaratii de principii seci si neinteresante.
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$i rateazd complet aceastd oportunitate uriagd de a defini scopul spi-
ritual al afacerii.

Echipa

Unii cred cd scoala militard {i invatd pe oameni cum sd fie subor-
donati, cum si se conformeze si cum s raspunda la comenzi.
Amandoi intelegem ci abilitatea de a urma ordine este abilitatea
de te concentra. Cand fiecare invata sd se concentreze, se creeazd
bazele unei echipe excelente. La scoala militard, munca in echipa nu
e doar un subiect de studiu. E un mod de viata, practicat zi de zi,
clipa de clipa.

Prin contrast, scolile traditionale nu promoveazi deloc munca in
echipd. Poate cd existd un element al muncii in echipa in cadrul
sporturilor scolare, dar cu sigurantd nu in sala de clasa, unde toata
lumea concureaza pentru note. Fiecare elev e pe cont propriu. E un
sistem al celor care castigi si al celor care pierd, elevii de nota 10 si,
intr-o anumitd masura, cei de nota 8-9, dominandu-i pe cei me-
diocri §i pe cei cu note proaste. Chiar daca exista grupuri de studiu,
unde elevii pot coopera si invdta impreund, pe durata testelor,
echipa este dizolvata i se revine la competitie. ,,Cooperati“ la un
test si sunteti etichetati ca trigori!

Atunci cand vine vorba de echipe in armatd, cooperarea e esentiald
pentru supravietuire. In afaceri, cooperarea este esentiald pentru
succes. Nu putem realiza mare lucru pe cont propriu in aceastd
lume, iar asta include supravietuirea sau succesul. Astfel incat e
o ironie ci scolile, in loc si promoveze cooperarea, favorizeazd
competitia. Angajatii se aldturd fortei de munci cu o mentalitate
competitiva, in locul uneia centrate pe echipa. Ei concureazd pentru
promoviri, salarii mai mari, birouri mai spatioase, titluri mai pres-
tigioase §i aga mai departe. Cele mai mari provocari cu care se con-
fruntd un antreprenor este inlocuirea mentalititii competitive,
de tip céstig-pierdere a angajatilor cu o mentalitate a muncii de
echipd. Misiunea inlesneste in mare masura acest lucru. Si leader-
shipul la fel
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Leadershipul

La scoala militard, ne-am dezvoltat deprinderile de leadership prin
urmare si darea de comenzi. in acea lume, acesta era un mod de
viatd. Cine nu putea urma sau da ordine era curind eliminat. Era un
mediu al disciplinei si nu existau exceptii de la regula.

Poate ati auzit zicala: ,Nu existd soldati inferiori. Existd doar condu-
catori de proastd calitate. Acest principiu este bine imprimat in
mintea fiecarui viitor ofiter militar. Acelasi lucru se intdmpla si in afa-
ceri. Nu existd angajati slabi, ci doar conducitori care lasa de dorit.

Ganditi-va la companiile pentru care ati lucrat. Dacd o afacere se
zbate sa supravietuiasca financiar, in conditiile unui moral scizut al
angajatilor, ale unei productivitati in scddere, ale vanzarilor tot mai
mici gi ale cheltuielilor tot mai mari, acest lucru se datoreazi unei
conduceri proaste. Liderii, adevaratii lideri, i3i asuma responsabilita-
tea pentru esec. Prea adesea, antreprenorii pun performantele slabe
pe seama angajatilor, a economiei sau a competitorilor. Totusi, cei
mai buni antreprenori analizeaza mai intai propriile greseli i invata
din ele.

Vrem si spunem ca trebuie s demisionati din postul vostru, sd vé
inchideti afacerea §i s4 mergeti la scoala militard pentru a invita sd
conduceti oamenii? Nu. Puteti invata depriderile de leadership, de
construire a unei echipe si de elaborare a unei misiuni inaltitoare,
din mai multe surse. Am fécut deja referire la sport. Devenind cipi-
tanul unei echipe de softball sau baschet din liga locald veti ajunge
sd vd formati aceste deprinderi. La fel i conducerea unui comitet
ecleziastic, participarea in comisia de conducere a unei organizatii
profesionale sau organizarea unui eveniment pentru o actiune cari-
tabild preferatd. Plasindu-va intr-o pozitie de conducere veti do-
bandi deprinderile de care aveti nevoie si va veti crea relatii, aspect
mereu benefic in afaceri.

Amandoi recomandim o afacere part-time in domeniul marke-
tingului piramidal, ca o alti modalitate de a obtine instruire de
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leadership. Aceste oportunitafi va forteaza si intalniti oameni gi sa
comunicati cu ei. Acesta e un lucru dificil pentru multe persoane,
dar e o conditie absolut necesara pentru un antreprenor de succes.
E mai bine si iesiti din zona voastra de confort atunci cAnd mizele
sunt scdzute decat si o faceti atunci cind viata voastrad depinde de
asta. Poate va dati seama cd antreprenoriatul nu e pentru voi, iar
asta nu e o problema. Deprinderile sociale nu sunt optionale. Ele
sunt absolut necesare pentru a obtine succesul in cadranele P si I.

Motivul pentru care a invata s urmati ordine este atat de important
pentru leadership e ci, inainte de a deveni un lider bun, trebuie sa
invatati cum sé fiti un subordonat bun. Doar atunci puteti s3 comu-
nicati eficient cu oamenii de care doriti si fiti urmati. Foarte multi
liber-profesionisti inteligenti nu reusesc si devind patroni sau
investitori pentru ca nu pot comunica bine cu oamenii. Ei nu prea
se pricep sd-si facd prieteni si sd construiasca relatii. Poate cd sunt
capabili sd administreze 10 pand la 20 de oameni la fel ca ei, dar nu
pot sd se descurce cu grupuri mai mari de oameni ce au seturi de
deprinderi si experiente diferite. Se pot descurca bine in cadrul rela-
tiilor fatd in fatd cu o persoana, dar nu si in cazul relatiilor cu 100,
cu 1000 sau un milion de persoane. Multumiti instruirii noastre
de leadership, amandoi am influentat milioane de oameni din in-
treaga lume.

Cinci elemente ale gestiunii afacerii

Cele trei unitdti exterioare de pe conturul triunghiului P-I conferd

putere celor cinci unitati interioare care sunt in general predate de edu-

catia traditionald. Cand fie si una dintre cele trei unitati ale misiunii,

echipei si conducerii este slabd, cele cinci unitati interioare isi pierd
echilibrul. Problemele apar in mod inevitabil, iar afacerile se poticnesc,

se clatind sau esueazd de-a dreptul. Cénd o afacere are probleme, stu-

diati acest triunghi. In mai toate cazurile, veti fi in masura si identifi-

cati sursa problemei intr-una sau mai multe dintre aceste opt unitati.
Sa analizam mai in detaliu celelalte cinci unitati:
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Produs

Majoritatea antreprenorilor spun: ,,Am o idee grozava pentru un
produs nou.“ Dupa cum puteti vedea din diagrama Triunghiului P-1,
produsul ocupé cea mai micd arie a triunghiului. Desi produsul este
important, el reprezinta unitatea cea mai putin importanta. Puteti fi
surprinsi de acest aspect, dar ganditi-va la el. Lumea e plind de pro-
duse minunate, dintre care multe nu ajung niciodata pe piatd sau,
atunci cind ajung, mor repede. Lumii nu ii lipsesc ideile bune de
produse — probabil ca ati avut voi insivd multe astfel de idei. Ceea
ce 1i lipseste lumii sunt marii antreprenori care pot da viatd unor
produse excelente.

Majoritatea noilor antreprenori se concentreazi doar asupra pro-
dusului. Isi investesc tot timpul cizeland ideea si pot chiar incheia
contracte cu firme care le promit si 1i sfatuiasca si sé le creeze pro-
totipuri. E nevoie de foarte multi bani si de foarte mult timp. In cele
din urma4, produsele ajung de obicei nu in magazine, ci depozitate in
cutii i uitate. Un antreprenor bun stie cum sa transforme o idee de
produs intr-un produs de calitate, concentrdndu-se pe construirea
unui Triunghi P-I eficient. Triunghiul P-I nu este doar un concept.
El e un instrument in jurul cdruia multi antreprenori de succes si-au
modelat companiile.

Repetam, observati importanta cuvantului ,CONCENTRARE® si
a lucrurilor asupra carora se concentreaza oamenii.

Aspecte legale

Robert a invitat de timpuriu ci un produs lipsit de protectie legala
e produsul tuturor, nu al tau. Ideea portofelului velcro dezvoltata de
el a fost copiatd iardsi §i iardgi. Acordurile legale sunt importante
pentru ci ele creeazi proprietatea. In cazul afacerii cu portofele,
acordurile legale ar fi creat proprietate intelectuald. In cazul lumii
imobiliare a lui Donald, acordurile legale definesc detinerea unor
proprietati reale, precum si drepturile si limitarile ei.
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In afaceri, nu puteti functiona fara acorduri legale, care sunt esen-
tiale pentru definirea gi crearea produselor. Prin intermediul paten-
telor, al marcilor comerciale, al licentelor si al acordurilor pentru
servicii, 0 companie isi construieste proprietatea proprie, ceea ce
adaugi valoare §i asiguré protectie companiei. Fara o echipa legala
puternicd si fird acorduri legale bine puse la punct, veti fi mereu
expusi la confuzii, haos si chiar infractionalitate — toate acestea cos-
tAndu-va bani si slibindu-va afacerea.

Sisteme

Q afacere e un sistem de sisteme. Trebuie si fie, deoarece, in caz con-
trar, nicio afacere nu ar creste vreodatd dincolo de capacitatile fon-
datorului ei i, poate, de cele ale citorva oameni-cheie. Cu cét se
dezvolta mai mult in lipsa implementarii unor sisteme, cu atat mai
fragild devine. Corpurile noastre si chiar si masinile, sunt sisteme de
sisteme. Corpurile noastre sunt alcatuite din sisteme precum siste-
mul osos, sistemul nervos, sistemul digestiv si sistemul endocrin. O
masind are un sistem de franare, un sistem de alimentare cu combus-
tibil, un sistem electric, un sistem de evacuare a gazelor arse i aga
mai departe. Toate au o functie specificd i, in mod ideal, functio-
neazd toate impreuna.

In afaceri, exista sisteme de contabilitate, sisteme de comunicare, sis-
teme legale, sisteme ale lanturilor de aprovizionare, sisteme de pro-
ductie, sisteme de distributie si multe altele. Ideea e cd intreaga
afacere, intregul corp sau intreaga magina se sprijind pe functionarea
eficientd a sistemelor sale. E suficient ca un singur sistem sa se
blocheze sau si esueze, pentru a ingreuna sau pentru a bloca intregul
oganism, intreaga masind sau intreaga afacere. Imaginati-vd cum ar
fi s& conduceti magina si s vi se defecteze frana. Ganditi-vé ce greu
este pentru o persoana care fumeazi doud pachete de tigiri pe zi s
alerge o mild. Imaginati-vd cé incercati sd dezvoltati o afacere con-
dusa de contabili care refuzd sa cheltuiasca bani pe publicitate, in
incercarea de a face economii. In toate aceste cazuri, defectarea sau
functionarea proastd a unui sistem pot fi dezastruoase.
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Comunicatii

Antreprenorii trebuie sd comunice foarte bine si sd vorbeascd multe
limbi — si nu ne referim neapdrat la francez3, spaniold, germand sau
dialectul mandarin al limbii chineze. Ne referim la limbajele din afa-
ceri. Antreprenorii trebuie sa fie in misura sa vorbeasca limbajul
legii. Trebuie sa stie sd utilizeze limbajul contabil, imobiliar, de
marketing, internet si al tuturor celorlalte discipline din cadrul com-
paniei lor. Antreprenorii trebuie totodata si inteleaga si sa invete s
vorbeasci limba clientilor lor. Doar in acest fel pot liderii si poarte
conversatii semnificative §i sd ia decizii intelepte.

Ati lucrat vreodati pentru o companie in care liderul era, pur si
simplu, ,,pe dinafard“ §i nu avea habar de nimic din ceea ce ficeati?
E un exemplu de lider care nu si-a ficut timp si invete limbajul spe-
cialitatii voastre. Aceasta e o greseald gravd in afaceri.

Invitarea limbajului afacerii nu e diferitd de invitarea unei limbi
stridine. Ea cere timp §i exercitiu. Si aga cum cel mai bun mod de
invitare a unei limbi striine e si cilitoriti peste hotare gi sd vd
cufundati in cultura respectivd, la fel e si in cazul invatérii limbaje-
lor de afaceri. Treceti pur i simplu la actiune si incepeti sa traiti, sa
auziti, iar apoi sé vorbiti limba. Ca lideri, antreprenorii trebuie sa-si
incurajeze echipa sé cultive comunicarea §i intelegerea, atat in inte-
riorul, cat si in exteriorul afacerii.

Cash flow

Acesta se referd adesea la ,,ceea ce ramane cand tragi linia“ §i, in mod
potrivit, el constituie latura de jos a triunghiului. Cash flow-ul e
similar fluxului sanguin dintr-un corp sau combustibilului dintr-o
magind. Fara bani, singe sau combustibil, afacerea, corpul si masina
inceteaza sa mai functioneze. Un corp poate si sdngereze, o masina
poate sd scape combustibil si o afacere poate sd piardd bani. Ca i
cum un antreprenor nu ar avea destul de ficut ca lider, un alt rol al
sdu e s se asigure ci existd suficienti bani care alimenteaza toate cele
opt unitati (cheltuieli) si sd mentina in acelasi timp profitabilitatea
companiei.
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Puteti vedea de ce, cu toate aceste roluri de nivel inalt, e imposibil
pentru antreprenorii cu Atingerea regelui Midas care vor sa-si dez-
volte companiile sd aibd probleme cu oricare din aceste cinci unitati
interioare. Desi poate fi mai confortabil pentru ei sd lucreze in sfera
propriei specializdri, antreprenorii trebuie si actioneze ca niste lideri
si s 1i motiveze pe toti specialigtii apartinand unitatilor interioare sa
lucreze impreuna. Foarte multi oameni cu o educatie superioara nu
reugesc sd congtientizeze acest aspect §i esueazd ca antreprenori sau
nu isi ating niciodata adevératul potential. Ei nu reugesc ca vor-
beasci toate cele opt limbi si cred ci specialitatea la care se pricep cel
mai bine e cea mai importantd. Nu reusesc sd vadd ca toate cele
opt unitidti trebuie si colaboreze. Fiecare dintre ele este esentiald
pentru cresterea si profitabilitatea afacerii.

In caz ca vi intrebati de ce acestea sunt numite cele ,,opt unitati“ si nu
cele ,opt arii“ sau cele ,,opt specializari“ sau vreun alt cuvént, jatd
raspunsul: cuvantul ,,unitate” se referd la ceva , intreg si complet®.
Un antreprenor trebuie sd se concentreze asupra intregii afaceri,

asupra celor opt unitéti, nu doar asupra specializarii proprii.

Cum sd vd pregdtiti

A fi antreprenor e o sarcind complexa. Nu e ugor. Prin urmare, ce puteti
face pentru a va pregati?

Mai intéi de toate, concentrati-vd pe mai multe lucruri. In exemplul
anterior din acest capitol, dacd vreti sa aveti o companie care vinde
prajituri, va trebui sa vd concentrati pe mai mult decét pe coacerea pra-
jiturilor. Majoritatea antreprenorilor au o orientare prea ingusta. Impli-
cati-vi trup si suflet in afacerea voastra si in afaceri in general, pentru
a studia si a invata limbajul celor opt unitati ale afacerilor. De-a lungul
acestui proces, veti invata sa faceti afaceri in lumea reala, aceasta fiind
cea mai buni cale.
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Vi recomandam totodata sd cipitati experienti inainte de a incepe pro-
pria afacere. Cu noile cunostinte despre cele opt unititi, gasiti un loc de
munci in cadranul A si observati Triunghiul P-I in actiune. Veti invata
la fel de multe sau chiar mai multe de la 0 companie care face lucrurile
gresit, pe cat veti invéta de la una care le face bine.

Poate nu va vine s credeti, dar frigerea hamburgerilor la McDonald’s
este unul dintre cele mai bune joburi pe care le puteti avea pentru obser-
varea Triunghiului P-I. Aceastd companie stipaneste la perfectie cele
opt unititi ale afacerilor. McDonald’s are cele mai bune sisteme de afa-
ceri din lume. Indiferent ci vi aliturati echipei de la McDonald’s sau
munciti intr-o altd companie, luati cu voi la locul de muncd Triunghiul
P-Isi incepeti sd observati cum toate cele opt unitati opereazi la unison.
Atunci cind apare o problemad in afacere, folositi Triunghiul P-I ca pe un
ghid, detectati si remediati unititile care nu functioneazi. Studierea
timp de un an a acestor aspecte, fie §i cu jumatate de norma, va va oferi
un avans substantial in raport cu un antreprenor care are doar un vis,
dar céruia ii lipseste experienta din viata reald. Nu uitati ca nu urmdriti
o carierd. Ciutati doar cel mai bun teren de instruire. Nu munciti in
primul rind pentru bani, ci pentru a invita.

Chiar daca nu lucrati la McDonald’s, mergeti intr-unul dintre restauran-
tele lor, comandati un Big Mac, cu o bdutura si cartofi préjiti, si obser-
vati cat de mult dureazd pana ajunge méncarea i pana faceti plata. Apoi,
agezati-va la o0 masa si, in timp ce vd mancati portia, gnditi-va la toate
eforturile investite de companie pentru a vd aduce in restaurant si a va
livra produsul. Dacé puteti construi o afacere de orice fel care si opereze
cu o asemenea eficacitate Inaltdi — aprovizionarea cu bunuri precum
carne, chifle, cartofi prajiti, bauturi, servetele, paie de baut gi multe alte
lucruri de pe tot cuprinsul lumii, iar apoi aducerea tuturor laolalta in asa
fel incat angajatul obignuit, absolvent de liceu, sa isi poatd desfasura
activitatea cu succes — va veti dezvolta Atingerea regelui Midas. Veti
reusi sa ajungeti in cadranul P, un obiectiv pe care foarte putini antre-
prenori il ating vreodata.
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Care cadran vi se potriveste cel mai bine?

V4 puteti gasi Atingerea regelui Midas in oricare dintre cadrane. Multi
angajati urcé in ierarhia corporatistd pand la niveluri inalte de succes si
implinire personald. Acelasi lucru este adeviérat i in cadranul L. Multi
profesionisti au creat cabinete de avocaturi, medicale si de consultanta si
mici afaceri foarte profitabile. Sarcina voastra este sd vd concentrati acum
asupra cadranului care vi se potriveste cel mai bine. Care dintre ele vi va
permite si va impliniti visurile? Daca sunteti atragi de cadranele P sau I,
atunci amandoi avermn un program pentru voi. Donald are deja The
Apprentice, care se bucurd de un succes urias. E un curs rapid despre
Triunghiul P-1 i, dacd iesiti invingitori in acel program, aveti ocazia si
lucrati pentru unul dintre cei mai mari antreprenori ai tuturor timpurilor.

Organizatia lui Robert, The Rich Dad Company, se afld in procesul de
dezvoltare a unui program ambitios numit GEO, care este acronimul
pentru Global Entrepreneurs Organization. Acesta va fi un program
de instruire cu durata intre unul si trei ani pentru oamenii care se gan-
desc serios la antreprenoriat si la dobindirea deprinderilor necesare
pentru a ajunge in cadranele P i I. In primul an veti invita cum si con-
struiti o afacere in cadranul L. In al doilea an sau oricand vi simtiti pre-
gatiti, veti invdta cum sa vd extindeti afacerea in cadranul P. Iar in al
treilea an sau oricand sunteti pregatiti, veti invita despre cadranul L.
Evident, programul GEO al Rich Dad nu va fi pentru toatd lumea. Va fi
dificil si va cere o investitie de timp i bani, asa cum v-ati astepta de la
orice program de instruire avansatd. GEO va va oferi profesorii, instru-
mentele, instruirea si sarcinile. Ceea ce facefi cu ele depinde de voi.
Daci aveti o diplomd MBA, atunci intelegeti cd ea nu vd cumpiri auto-
mat un loc la masa comitetului de conducere. Trebuie sé il dobanditi
prin striddaniile proprii, exact aga cum trebuie sd dobanditi Atingerea
regelui Midas. Nu existd scurtaturi si garantii ale succesului.

Un gind final

Tot ceea ce e valoros in viatd trebuie sa fie castigat pe merit. A fost greu
pentru Robert si intre la scoala de pilotaj a Fortelor Navale. Statisticile
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aratd ca Fortele Navale militare acceptd doar unul din 3000 de candidati.
In cei doi ani necesari pentru a absolvi programul, multi dintre acei can-
didati sunt eliminati, pentru cd nu dispun de concentrarea adecvata.

Povestea tranzitiei lui Robert de la pilot simplu la pilot de lupté a nece-
sitat o capacitate de concentrare chiar mai mare. Ziua in care a urcat
in aparatul sdu de zbor, acum echipat cu mitraliere si rachete, a fost ziua
in care si-a dat seama cé trebuia si se schimbe. Iatd citeva detalii despre
povestea sa:

Dupié ce m-am adaptat la pilotarea unui elicopter de lupta inarmat in
misiunile de razboi reale, instructorul meu a mirit presiunea. In
penultimul zbor de instruire, el a strecurat in carlinga o bata de base-
ball din plastic pentru copii. In timp ce mi apropiam cu elicopterul
de tintele mele din desert, instructorul a inceput s mi loveascd cu
bata lui din plastic peste casc, mini, picioare si fati. Intorcindu-ma
catre el, am tipat: ,,Ce naiba faci?“

»Esti mort®, a rostit batjocoritor instructorul meu. ,Ne-ai omorat
pe toti®

»Ce tot spui?“ am intrebat, redresind aparatul de zbor din caderea sa,
féra sé trag un singur glont.

»li-ai pierdut concentrarea®, a rdspuns instructorul. ,Oricine poate
sd tragd cu mitralierele si rachetele asupra unor tinte din desert.
Intr-o luni de zile, cand te vei afla in Vietnam, tintele tale vor ris-
punde cu focuri de arma. Aceasti batd din plastic simuleazi ciurui-
rea cu gloante a elicopterului. In momentul in care te-am lovit peste
casca §i peste fatd cu bata, ti-ai pierdut concentrarea. Ne-ai omorat
pe toti.” "

Lectie invétatd. La zborul meu final cu acelasi instructor, indiferent
cat de tare m-a lovit cu béta din plastic, mi-am péstrat concentrarea
pe tot drumul catre tintd, distrugidnd-o cu patru rachete si foc de
mitralierd inainte de a ridica elicopterul din picaj.

Jocul se schimbase, la fel cum schimbarea cadranelor schimba regulile
jocului pentru antreprenori. Nu e ugor. E incomod. Fiecare cadran necesitd
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deprinderi si echipe diferite, mai multi experientd si o concentrare mai
intensd. Atunci cdnd lasati in urma securitatea si siguranta cadranului
A, pastrati-vd concentrarea, indiferent de piedicile din calea voastra.
Dacad puteti supravietui, va puteti mentine concentrarea §i prospera in
cele din urma in mediile cadranelor P si I, veti avea acces la lumi ale
bogitiei, succesului si puterii in care foarte putini antreprenori patrund
vreodata. E nevoie de timp, nu e usor §i nu toatd lumea reuseste, dar,
daca sunteti un antreprenor autentic, ce altceva ati dori sd faceti cu viata
voastra? '

Idei de retinut | Lucruri de facut

» Specializarea nu e prietena voastra. E posibil s fiti deja mult prea spe-
cializat. Daca aga stau lucrurile, incercati si experimentati aspecte mai
diversificate ale afacerilor si ale vietii. Nu e nevoie sa stiti totul despre
ele. Doar sa va expuneti lor. Depasiti-va tendinta naturald de a riméane
in zona voastra de confort. Nu vd ingropati in detalii.

o Cu cat petreceti mai mult timp la scoala, cu atat mai specializati deve-
niti. Cu atit cunoagteti tot mai multe detalii despre un numar tot mai
mic de lucruri. Evadati implicAndu-vi in proiecte diferite, oferindu-va
voluntari i ficand tot ce puteti pentru a va largi orizonturile.

o Antreprenoriatul ii favorizeaza pe generalisti. Cu cét cititi, vedeti, auziti
si faceti mai multe, cu atat veti avea mai multi experientd de viata.
Tréiti-vé viata crezand ci a sti cite putin din toate e un lucru bun.

« Angajati specialisti care sa rezolve problemele si s& munceasca. Sarcina
voastrd e sa-i conduceti. Folositi Triunghiul P-I ca pe un cadru de lucru
pentru organizarea companiei §i a conducerii voastre. Trebuie sa deve-
niti expert in arta delegirii tuturor sarcinilor din interiorul triun-
ghiului, pentru a vé putea face treaba, de a conduce misiunea si echipa.

o Stabiliti-va scopurile si tintiti sus. Nu stiti niciodata ce obiective sun-
teti capabili sa atingeti pAna nu vd concentrati asupra implinirii lor.
Intrebati-vi sincer cat de mirete ati vrea si vi fie implinirile, daci nu
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ar exista obstacole in calea voastrd. Acum ca stiti, de ce sd vd multumiti
cu pugin? Totul e posibil in lumea noastrd extrem de conectati, odatd
ce va convingeti ca puteti i va concentrati.

» Dobanditi experienta inainte de a demara compania proprie. Munciti
pentru a invata, nu pentru a castiga bani, si studiati companiile care
implementeaza cel mai bine Triunghiul P-I. Analizati motivele pentru
care lucrurile merg bine sau merg prost.

» Stapaniti limbaje multiple. Familiarizati-va cu limbajele afacerilor tre-
cand la actiune. Scufundarea totald in mediul lor vé va ajuta sa doban-
diti mai repede fluentd §i va va transforma intr-un lider mai bun, care
ii poate sfatui §i indruma pe altii la toate nivelurile companiei.






CAPITOLUL 3

Degetul mijlociu
Brand

»Un brand este pentru o companie ceea ce e reputatia
pentru o persoand. Vi puteti cdstiga reputatia
prin incercarea de a face bine lucruri dificile.“

Jeff Bezos

Sunteti un Rolex autentic sau o imitatie de Rolex?
Robert Kiyosaki

L,CAND AI CUMPARAT ROLEXUL?“ a intrebat tatil bogat.
»S4ptdmana trecutd in Hong Kong®, am rostit mandru.

»E un Rolex autentic?* '

»Péi, da“, am réspuns ezitdnd. ,,E original.“

Cu un zadmbet atotcunoscitor, tatil bogat m-a prins de incheietura mainii
si a tras ceasul spre el pentru a-1 privi mai indeaproape. ,,5i cit a costat?“
»Ah, am obtinut un pret bun.“

~Cét a costat?", a intrebat din nou tatal bogat.

»Cinci dolari‘, am cedat eu resemnat. ,.E o imitatie.”

»Asa credeam si eu’, a spus incet tatil bogat. A urmat un lung moment
de ticere. Imi dideam seama c4 tatil bogat isi aduna gandurile.

»De ce ai cumpdrat un Rolex fals?, a intrebat in cele din urma tatal
bogat. ,De ce nu unul autentic?“

»Pentru ca cele autentice sunt scumpe®, am raspuns.

~Stif de ce indivizii care pirateaza produse fac copii ieftine ale unui ceas
scump?“

»Din cauza pretului? Pentru ci oamenii umbld dupd chilipiruri?®,
am spus eu.
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Clatinand din cap, tatal bogat m-a intrebat. ,,Ai idee cét valoreazi bran-
dul Rolex?“

»Nu‘, am spus, cldtindnd la randul meu din cap.

»Stii ce reprezintd brandul Rolex?“

LInseamni succes® am raspuns eu. JInseamni ci ai reusit. Inseamna ci
ai ajuns in varf. Sau cel putin asta inseamna pentru mine. Asta e motivul
pentru care am cumpdrat un Rolex fals. Am vrut doar si arat ca un om
de succes.”

»91 ce spune despre tine o imitatie de Rolex?®, a intrebat tatél bogat, pri-
vindu-ma direct in ochi.

»Inseamnd ci vreau si am succes", a fost replica mea. ,,inseamni ci intr-o
zi voi avea un Rolex real.”

»1a mai ghiceste o data®, a zAmbit cu superioritate tatal bogat. Linseamni
ci esti un impostor. Doar un impostor ar purta o imitatie. Asta e mesajul
pe care il transmite un Rolex contraficut.”

»Dar un Rolex de firma costd o grimada de bani®, am protestat eu.
»voiam sd port un Rolex si nu am vrut sa dau atatia bani pe un ceas. Aga
cd am cumpdrat un Rolex de cinci dolari. Cine va sti diferenta?*

~Tu o vei §ti, a rispuns tatil bogat. ,Tu stii diferenta. In adancul sufle-
tului tau, cunosti valoarea brandului Rolex. Stii ce inseamna brandul.
De asta esti dispus sa fii un impostor si sd porti o imitatie.

»Nu-s de-acord®, am spus. ,Nimeni nu isi di seama ca o imitatie. Stiu
asta. Am inspectat ceasul inainte sa-1 cumpir. Pare real.”

»Dar tu stii c3 nu e real”, a spus tatil bogat cu asprime. ,,Poate crezi ci ii
prostesti pe majoritatea oamenilor, dar nu te poti amégi pe tine insuti.
Lucrul care conteazi e ceea ce spui despre tine. lar acum iti spui: «Sunt
sarac. Nu am succes §i nu imi permit un Rolex autentic. Asa ci voi cum-
péra o imitatie pentru cd sunt un impostor.»“

»De ce esti aga dur cu mine?; am intrebat. ,Nu e decit un ceas ieftin.“
»E mai mult decét un ceas ieftin®, a spus tatal bogat cu neribdare. ,,E un
ceas falsificat, o tinichea, o proprietate furatd. Daci esti dispus si cum-
peri o proprietate furati, ce spune acest lucru despre tine?“

Incd nu pricepeam de ce tatal bogat acorda atata importanti unui ceas
banal. $tiam cd era o imitatie. Stiam ca era o copie piratati. §i ce-i cu
asta? Care e problema? Pe cine pagubesc?
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Continuédnd, tatil bogat a spus: ,Dacé vrei si fii un antreprenor de
succes, ar fi cazul si cunosti i sd respecti un brand. Daci esti norocos,
poate cd vei avea intr-o zi un brand propriu. Poate cd intr-o zi afacerea
ta va deveni un General Electric, o Coca-Cola sau un McDonald’s. Dar,
daci esti un escroc, afacerea ta va fi o escrocherie. Cu siguranta, nu va fi
un brand recunoscut.“

Nu am fost de acord cu tatal bogat si nu mi-a plicut ce spunea, dar eram
destul de matur si de intelept pentru a sti ca e mai bine si-mi tin gura si
s& meditez la cuvintele lui. Nu voiam si-l infurii mai tare. Dar el nu-gi
sfargise lectia.

»Dacd nu esti un brand, esti doar o marfa. Esti doar un produs lipsit de
identitate, plutind intr-o lume a brandurilor anonime.“

»9i ce e rdu in a fi 0 marfi?, am intrebat.

»Nimic, daci te multumesti sé fii o marfa®, a raspuns tatil bogat. ,,E dife-
renta dintre hamburgherii de la Bobby’s Burgers si cei de la McDonald’s.
Brandul McDonald’s valoreazi miliarde de dolari. Ca brand, restauran-
tul Bobby’s Burgers nu face nici cit o ceapi degeratd. De ce ti-ai petrece
viata construind o afacere firi s reusesti s construiesti un brand?“

Tragandu-si rasuflarea sau poate pregitind un alt gir de argumente, tatél
bogat a intrerupt pentru o clipa lectia despre brand versus marfi. Am
inteles ca voia ca eu si respect brandurile si valorile pe care le simboli-
zau. Am inteles ca dorea ca eu sd ajung intr-o zi un antreprenor care isi
transforma afacerea intr-un brand. Nu voia ca eu si devin un simplu
antreprenor.

»9til ¢ numai denumirea «Coca-Cola» valoreazi mai mult decit toate
afacerile companiei? Numele valoreazi mai mult decét toate echipa-
mentele, proprietitile imobiliare si sistemele de afaceri combinate®,
a spus tatal bogat, dandu-si toata silinta sd ma faca si pricep lectia lui
despre branduri. ,,Oriunde mergi in lume, Coca-Cola e un brand.”
»Deci, daca port o imitatie de Rolex, eu fur de la Rolex. Asta incerci si
spui?“

Tatdl bogat a incuviintat din cap, addugind: ,lar cumpirind de la
oameni care furd de la Rolex mesajul pe care il transmiti e: «<Eu cumpir
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bunuri furate. Am furat bunul nume al cuiva.» Si cine vrea si faci afa-
ceri cu cineva care e necinstit, avar, lunecos si prefacut?“

»Doar oameni care sunt necinstiti, avari, lunecosi si prefacuti®, am ras-
puns eu fird nicio tragere de inima.

»Dacd ai afla cd vecinul tau care are masini frumoase §i un iaht e in rea-
litate un criminal, ce parere ai avea despre el?*

»Nu prea buna®, am raspuns. ,,L-as evita.”

»Acelasi tip de rationament se aplicd in afaceri zi de zi a spus tatil
bogat. ,Oamenii cinstiti nu fac afaceri cu cei necinstiti. Reputatia ta

e temelia brandului tdu. Apiri-ti reputatia cu propria viata. In afaceri,

reputatia e mai importantd decét afacerea.“ Cu asta, tatal bogat a intins

méina citre mine, cu palma in sus.

Am scos ceasul de la incheieturd si i l-am pus in palma. Tatdl bogat
a agezat ceasul pe podea, si-a pus pantoful peste el si 1-a zdrobit. Deoa-
rece costase doar cinci dolari, a cedat destul de usor. Am priceput ideea.

Asta s-a intdmplat in urma cu multi ani. Astazi, produsele contrafacute,
imitatiile §i copiile piratate ale brandurilor se gisesc pretutindeni.
E o afacere de mai multe miliarde de dolari. Existd pind si medicamente
contraficute, dintre care unele sunt chiar ddunatoare! Va puteti imagina
cum trebuie s va simtiti cAnd pierdeti o persoand iubitd pentru cd ealua
un medicament falsificat, gdndindu-se ci era real?

In fiecare mare oras al fumii, exista cel putin o strada pe care brandurile
imitate si produsele piratate sunt imediat disponibile. Pe aceste strézi,
puteti cumpdra imitatii de posete Louis Vuitton, bascheti Nike, blugi
Armani si ochelari de soare Prada.

Piratii sunt si ei antreprenori. Ei sunt, pur si simplu, antreprenori care
furd brandul altcuiva pentru a crea propriul brand. Atita vreme cat
existd consumatori care vor cumpdra imitatii ieftine, vor exista si pirati.
Daci ar fi cinstiti clientii, nu ar mai exista o afacere cu produse piratate.
Doar escrocii cumpéra bunuri furate si doar escrocii campara branduri
furate. Oamenii onesti nu fac asta.
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In timp ce culegeam de jos bucitile Rolexului meu zdrobit, tatil bogat
si-a continuat lectia, rostind: ,Foarte putini antreprenori isi transformé
vreodata afacerea intr-un brand“ Un brand e nepretuit. Un brand e pro-
misiunea ficutd de antreprenor clientilor sii. Un brand adevérat se
nagte in sufletul antreprenorului si stabileste o conexiune cu sufletul
consumatorului. E o relatie, in mai mare mésura decit o tranzactie eco-
nomici. In unele momente, e o poveste de dragoste, care poate dura ani
de zile.

»Daca sufletul antreprenorului e necinstit sau lacom, acestuia pasandu-i
doar de banii clientului si nu de client, afacerea antreprenorului nu
va evolua niciodatd devenind o relatie. Ea va riméne o tranzactie. lar
o tranzactie e o marfa.”

Imediat ce bucitile ceasului meu falsificat au ajuns in cosul de gunoi,
tatdl bogat a spus: ,Motivul pentru care atit de putine afaceri devin
branduri e cd majoritatea sunt in primul rand interesate sa faca bani. Ele
afirmd cd vor s ofere tot ce e mai bun clientului, dar pentru majoritatea
afacerilor, acestea nu sunt decit discursuri pompoase. Nu vorbesc
serios. Cu cat iti pasd mai mult de client, cu atét cresc gansele ca afacerea
ta s se transforme intr-un brand. Chiar daci brandul tiu nu se dezvolta
intr-unul precum Coca-Cola sau McDonald’s, dacd iti pasa de client,
clientul iti va purta brandul in inima sa,”

Crearea propriului brand

Educatia mea de afaceri cu privire la puterea unui brand a inceput in
clipa in care tatal bogat mi-a zdrobit imitatia de Rolex. Am devenit
curios. Nu voiam doar si demarez o afacere. Doream si creez propriul
brand. Pentru a face acest lucru, stiam cd trebuia si studiez alte branduri
si, totodata, sd pornesc in cautarea propriilor valori, a lucrurilor pe care
le doreau clientii si a lucrurilor pe care le doream eu pentru clientii mei.
Ca sd fac asta, stiam cd trebuia s3 ma cunosc mai intdi pe mine insumi i
sa-mi cunosc afacerea. Trebuia si ma concentrez pe ce ddruiam in mai
mare mdsurd decat pe ceea ce primeam. Trebuia sd gisesc in sufletul
meu §i in inima mea ce anume doream si le ofer clientilor mei. Odati ce
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descopeream ce voiam sa ofer, stiam ca voi gasi sufletul afacerii mele gi
poate chiar brandul meu.

Prima mea mare afacere a fost cea cu portofele de nailon si velcro.
Numele produsului meu a fost ,Rippers®. La inceput, am crezut ci
Rippers era un nume grozav. Eram sigur ci urma si se transforme
intr-un brand de prestigiu. Credeam ci denumirea Rippers era intere-
santa, unica, distinsa i ca ea vorbea limba tinerilor practicanti de sur-
fing, genul de oameni pe care ii cunosteam si ii iubeam. Surferii erau
oameni ca mine, si-simteam cd am multe in comun cu ei.

Rippers nu a evoluat niciodata intr-un brand. A fost numele afacerii
mele, o linie de produse si 0 marcd comerciald, dar nu s-a transformat
niciodati intr-un brand. $i poate ci asta e ideea. Nu am facut nimic
pentru a o transforma intr-un brand.

Asta nu inseamna cd nu am promovat afacerea pe piata. Eu si partenerii
mei am mers la targurile cu produse de surfing, la targurile cu produse
sportive si la cele cu articole de imbriciminte pentru tineret, van-
zandu-ne noile si unicele produse Rippers. Ne-am dat toatd silinta sa
introducem produsele noastre in magazinele din intreaga lume. Pro-
blema a fost cd ne cheltuiam banii mai repede decat ii cagtigam. Au fost
vremuri grele. Taria de caracter ne-a fost pusa la incercare. Tot ce am
reusit s facem a fost sa administrdm afacerea. Cine avea timp s admi-
nistreze brandul?

Aveam mari probleme §i eram ingropat de viu de propria incompetenta.
Rippers nu a avut niciodatd sansa sa se transforme intr-un brand. A avut
potentialul unui mare nume de brand, dar un nume excelent nu valo-
reazd nimic fard o companie bund in spatele brandului.

In prezent, existd in intreaga lume portofele din nailon si velcro pentru
practicantii surfingului. Produsul pe care l-am creat a fost un succes, dar
el nu a reusit sa se transforme intr-un brand. Astfel incét, in ziua de azi,
el raméne o marf3, o linie globald de produse, fara un lider de brand.
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Salvat de brand

Vestea bund e cd, desi nu reusisem sa transform Rippers intr-un brand,
recunosteam brandurile mari atunci cind le vedeam. Muncind la salva-
rea companiei Rippers, am dat intdmplator peste industria rock-and-roll,
un domeniu ce abundi in branduri extraordinare.

In 1981, trupa rock Pink Floyd a contactat compania mea Rippers,
pentru a vedea daca eram interesati s devenim concesionari ai trupei
(sau, mai bine spus, ai brandului) Pink Floyd. Disperat sa valorific orice
oportunitate de afaceri, am ascultat spusele agentului trupei. El nu
o stia, dar imi salva afacerea vAnzéndu-mi un brand, brandul unei trupe
rock-and-roll de renume mondial.

Nefiind familiarizat cu industria rock-and-roll, am zburat din Hawaii la
San Francisco pentru a ma intalni cu agentii de licentiere ai trupei Pink
Floyd. Intrevederea s-a dovedit a fi o mani cereasci. Educatia mea in
domeniul afacerilor rock-and-roll a inceput in cadrul acestei intalniri.
Mi-am dat seama ca un brand nu numai ca poate valora foarte mult
pentru proprietarii sai, dar totodatd concesionarii brandului respectiv
pot sé castige la randul lor o gramada de bani.

Odati ce m-am luminat la minte, mi s-au ficut propuneri similare de
catre trupe muzicale si artisti in vogd precum The Police, Duran Duran,
Boy George, Ted Nugent, Judas Priest si altele sau altii. Trupe-mamut
mai vechi, cum ar fi The Grateful Dead si Rolling Stones, s-au aflat si ele
pe masa negocierilor. Din nefericire, The Beatles nu erau disponibili ca
brand concesionabil la acea vreme.

Dupa cum imi explicase tatal bogat, fie esti un brand, fie esti o marfa.
Pentru a fi un brand, trebuie si ai o relatie cu consumatorul, iar aceste
trupe muzicale si acesti artisti aveau relatii excelente cu clientii lor.
Agentii de licentiere ne ofereau o sansa de a deveni parte a acelei relatii
dintre fani §i artistii pe care ii iubeau.

Prima intrevedere cu reprezentantii trupei Pink Floyd si intélnirile cu
altii care i-au urmat au salvat afacerea Rippers prin faptul cd ne-au oferit
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acces la o piatd de fani ai muzicii rock-and-roll de pe tot globul. A fost
ca deschiderea unei usi cétre o lume a afacerilor cu totul noud, despre
care nici macar nu gtiam ci existd. Am fost salvati pentru ci produsele
Rippers au fost asociate cu citeva dintre cele mai puternice branduri ale
rock-and-roll-ului.

Suntem cu trupa

In 1982, numele Rippers disparuse din conversatia mea. In loc s spun:
»Bund, sunt Robert Kiyosaki de la Rippers®, ziceam, pur si simplu:
»Reprezint trupa The Police si produsele ei licentiate.“ Nimeni nu avea
habar cine era Robert Kiyosaki sau Rippers, dar auziserd de The Police,
marea trupd rock. De fapt, una dintre primele mele intalniri cu Kim a
avut loc la un concert The Police. M-am dat mare, spuniandu-i: ,Am
permise VIP de acces in culise la concertul The Police. Ti-ar plicea sa
vii?“ Cu alte cuvinte, puterea unui brand mi-a adus pana si o intalnire cu
o femeie care urma si devind intr-o zi sotia mea. Desigur, probabil ca ea
voia doar sd-1 intdlneascd pe Sting, dar pentru cd eu am fost cel care
a aranjat intrevederea, o parte din celebritatea lui urma si se reflecte
i asupra mea.

Puterea adevdratelor branduri

Afacerea Rippers a demarat in industria produselor pentru surfing si
a celor sportive. Problema e ca pietele de produse sportive si de surfing
au fost, imediat dupd intrarea mea in aceasta afacere invadate de pro-
duse asemanatoare cu produsele mele Rippers, toate fiind marfuri,
niciuna lider de brand. Atunci cand esti o marfa, pretul conteaza. De
vreme ce concurentii mei reprezentau, ca si mine, niste marfuri, comer-
ciantii cu amanuntul ne-au dominat pe tofi cu preturile mai mici. De ce
ar fi platit mai mult pentru produsele mele atunci cAnd puteau si obtind
acelasi lucru de la alt producitor cu un dolar mai putin?

Atunci cand am intrat in industria rock-and-roll §i am inceput sa facem
profit de pe urma brandurilor, oamenii au plétit pretul cerut de noi.
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Tot ceea ce ne intrebau magazinele era: ,,Cat de repede puteti s ne adu-
ceti produsele?“ Cei de la Pink Floyd nu si-au concesionat produsele
oricui. Un produs care avea brandul Pink Floyd valora mai mult decat
unul lipsit de el.

Devenind concesionari ai unor trupe rock de renume am obtinut exclu-
sivitate pe o piatd mondiald imensd. Singura noastrd concurenta era
reprezentatd de piratii de brand, micii infractori care stiteau chiar la
iesirea sililor de concerte, vinzandu-si produsele piratate, nelicentiate,
fanilor rock in timp ce acestia iegeau de la concert. Acesti mici pirati nu
erau diferiti de persoana care mi-a vAndut mie imitatia de Rolex. Neli-
nigtiti, isi vindeau produsele contraficute, aruncénd priviri peste umdr,
sperand sa céstige cativa dolari inainte ca gardienii de la concert sd ii
fugareasca de la fata locului. Asemenea infractorilor, se asteptau mereu
sa fie prinsi.

In acelasi timp, compania mea vindea produse rock-and-roll cu licentd
legala in interiorul sdlilor de concerte. Eram totodatd prezenti in maga-
zinele muzicale din intreaga lume. Ficeam afaceri legale pentru ci eram
legali. Nu eram pirati. Rolexul meu de cinci dolari imi revenea in minte
si se dovedea a fi o lectie foarte relevanta referitoare la importanta lega-
litatii, respectdrii regulilor si valorificarii puterii adevératelor branduri.

Nu a fost vorba doar de bani

Colaborarea cu trupele rock m-a ajutat si inteleg anumite lucruri despre
relatia dintre o trupd, muzica si clientii ei. Era o relatie, nu doar o tran-
zactie financiara. Pentru ca trupele aveau o relatie cu clientii lor, vinza-
rea de produse licentiate era ugoara. De fapt, nu eram nevoiti si ne
strdduim sa vindem atunci cAnd oamenii cumpérau singuri multe pro-
duse. La concerte, fanii stateau la coadd pentru a campara orice lucru cu
numele trupei imprimat pe el. ,,Stiteau la coadd“ nu e de fapt o expri-
mare potrivitd. Imaginati-vA niste rechini care se rotesc fliméanzi in
jurul prazii. Fanii se imbulzeau la mesele noastre, isi agitau prin aer car-
durile de credit si spuneau: ,,Vreau un produs X, doud produse Y §i mai
aveti cumva produse Z? Le cumpir.“ Voiau si ia cu ei acasi o bucitici de



128 ATINGEREA REGELUI MIDAS

Pink Flyod, de Duran Duran, de The Police si cite putin din alti artisti
pe care ii iubeau. Voiau ca acele branduri si acele trupe si facd parte din
viata lor.

Trupele diferite au consumatori diferiti, iar trupele trebuie si fie auten-
tice in relatia cu propriii clienti unici. De pild4, fanii trupei Duran
Duran erau diferiti de cei ai trupelor Judas Priest, Van Halen sau ai artis-
tului Boy George. Purtau haine diferite §i foloseau un limbaj diferit.
Pur si simplu, se comportau diferit §i probabil cd manifestau atitudini
foarte diferite. Dacd membrii unei trupe incetau sa fie sinceri cu ei
ingisi, cu muzica lor §i cu consumatorii lor, afacerea regresa, vanzarile se
ingreunau si profiturile scideau. Daci scoteau un album care deranja
fanii, noi observam acest lucru. Cand o trupi isi revenea la urmaitorul
album, lansand melodiile dorite de fani, afacerea se revigora. Ci tot vor-
beam despre feedbackul pe care ti-1 ofera piata!

Una dintre formatiile mele preferate este trupa feminina The Go-Go’s.
Iubesc muzica acelor femei, senzualitatea si fanele lor. Problema era c3
fanele nu imi cumpérau produsele, care erau orientate citre biieti si bar-
bati tineri. Foarte putini dintre clientii mei erau dispusi sa poarte pro-
duse The Go-Gos. Am renuntat la acea trupa, desi imi plicea mult
muzica ei.

Sfarsitul perioadei rock-and-roll

In 1984, povestea mea de dragoste cu rock-and-roll-ul se apropia de
sfarsit. Desi inca iubeam muzica, afacerea incepea si ma oboseasca.
Ceva se schimba in interiorul meu. Deveneam agitat, adesea iritabil si
mai nerdbditor. Invitasem prima mea lectie despre puterea brandurilor
si era vremea si trec mai departe.

In timp ce imi vizitam fabricile din Coreea si Taiwan, ceva in mine
a cedat. Am vazut totul limpede §i nu mai puteam continua pe drumul
respectiv. In fabricile mele, am vidzut baieti si fete muncind in aerul
incins $i umed al atelierelor, fabricAnd produse rock-and-roll care ma
imbogateau pe mine si ii imbolniveau pe ei.
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Intr-o incipere de dimensiuni normale, operatorul atelierului con-
struise doua mezanine. In loc si le ofere muncitorilor o iniltime pana in
tavan a incdperii de aproximativ 2,5 metri, tinerii lucratori tebuiau sd
stea ghemuiti, muncind intr-un spatiu cu o inaltime de circa 1,2 metri.
Aplecati asupra meselor, imprimau logo-urile trupelor muzicale pe
buciti de materiale textile, inhaland vaporii toxici emanati de tesdturi si
de cerneluri, toate acestea aflate la cativa centimetri de fetele lor. Vaporii
erau mai periculosi decat inhalarea aburilor de clei sau a vopselelor
pulverizate, lucru pe care il fac unii copii din Occident in incercarea de
a se droga. Acesti copii munceau in aceste conditii grele 8 pand la 10 ore
zilnic, zi de zi.

In altd camer3, erau siruri de fete tinere care coseau pildriile si portofe-
lele transformandu-le in produse ale trupelor rock. Cand operatorul
atelierului a mentionat ci puteam avea relatii sexuale cu oricare dintre
fete, muzica a murit in mine. M-am retras din afacerile de productie.

Dupa ce am privit sute de copii distrugandu-si vietile pentru un salariu,
m-am intrebat: ,Ce bine fac? Ce beneficiu ofera produsele mele? Cum
fac produsele mele lumea mai bund? Ce valoare adaugi ele? Cand
intrebérile mele au rdmas fara rispuns, am stiut ce am de facut.

Stiam cd venise vremea sd aflu care sunt valorile mele personale. Venise
vremea s aflu care erau lucrurile la care tineam. Era momentul si aflu
cine sunt §i de ce viata mea merita traita.

In decembrie 1984, eu si Kim am plecat din Hawaii, cu doar dous valize.
Ne-am mutat in San Diego, California. Ne incepeam vietile de profesori,
invitand oamenii cum sé fie antreprenori, nu angajati precum acei copii
din atelierul ingramadit. Eu si Kim deveneam profesori in afara siste-
mului scolar traditional. Asta insemna ca nu beneficiam de sprijin
guvernamental si de credibilitate. $colile traditionale nu voiau sé aiba
de-a face cu noi. Trebuia sa depindem de reputatia noastrd, ficindu-ne
bine treaba si oferind elevilor nostri ceea ce doreau. Daca eram profe-
sori buni, elevii ne ficeau singuri reclama. Daci lisam de dorit, ei nu ne
mai cdutau, iar banii nu mai intrau in buzunarele noastre.
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Cel mai dificil an din viata noastri a fost 1985. In acel an, sufletul nostru,
visurile si planurile noastre au fost puse la grea incercare. Abia in
decembrie 1985, Kim si cu mine ne-am castigat primii bani cu noua
noastra companie care oferea servicii de educatie financiard. Am supra-
vietuit din decembrie 1984 si pana in decembrie 1985 aproape cu nimic.
Am luat fiecare zi pe rand. Tot ce stiu e cd ne-am pastrat increderea. De
fiecare datd, ceva bun se intdmpla exact la timp, iar noi ne continuam
drumul, traind cu foarte putin.

In retrospectivd, se pare ci ne-a fost pusa credinta la incercare. Dumnezeu,
sau cel care trage sforile universului, a vrut s stie dacd eram ferm decisi
sd rimanem fideli identitatii noastre. Cu alte cuvinte, eram persoane de
incredere? Urma sa ne respectdim brandul sau sd renuntdm atunci cand
dddeam de greu, cand banii se terminau?

Cénd cititi povestile despre antreprenori, un mare numir dintre ei au
trecut prin aceste perioade de incerciri, probleme si testéri ale credintei.
Cred cd un brand nou se naste printr-un astfel de test al credintei.

Bill Gates a fost pus la incercare atunci cdnd guvernul Statelor Unite 1-a
provocat, acuzand Microsoft de practici monopoliste. Steve Jobs a fost
incercat atunci cand a fost concediat de la Apple, compania pe care
a intemeiat-o. A fost inlocuit de un director executiv cu o mentalitate
mai corporatistd, care aproape a distrus compania. Cand Steve si-a
reluat postul, Apple s-a lansat ca brand $i companie. Mark Zuckerberg,
fondatorul retelei sociale online Facebook, s-a confruntat cu una dintre
cele mai grele incercari atunci cand filmul artistic Refeaua de socializare
a sugerat ci el a furat ideea Facebook-ului. Pur si simplu, stiu cd nu e
usor sa fii acuzat de faptul ci ai furat afacerea pe care o detii, indiferent
cat de bogat esti.

Testul de 4 milioane de dolari

In anul 2000, dupa ce am aparut in emisiunea lui Oprah, am primit un
telefon de la reprezentantul unei companii celebre care vinde fonduri
mutuale, acesta intrebandu-ma dacd nu eram interesat si le promovez
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produsele. Am refuzat politicos, spunand ci brandul Rich Dad nu era
compatibil cu fondurile mutuale. Cand am refuzat, agentul companiei
mi-a testat credinta spundnd: ,Suntem pregititi sd va oferim 4 mili-
oane de dolari in decurs de patru ani, dacd ne veti sustine fondul
mutual.”

Un milion de dolari anual timp de patru ani suna tentant, dar am refu-
zat oferta. Promovarea unui fond mutual nu ar fi respectat brandul sau
oamenii care cred in mesajul tatalui bogat.

in mintea mea, daci as fi sustinut compania de fonduri mutuale, ag fi
pérut un tradator cititorilor mei, un oportunist, un barbat care ar face
orice pentru un milion de dolari pe an, inclusiv si-gi vAnda compania i
sufletul. Ar fi fost ca §i cum as fi purtat din nou acea imitatie de Rolex.

Incercdrile nu se sfarsesc niciodatd

Brandul Rich Dad a fost testat de mai multe ori. Primul test s-a produs
in 1997, cand a fost publicat pentru prima oara volumul Tatd bogat, tatd
sdrac, in care afirmam: ,,Casa ta nu e un activ.“ Multi agenti imobiliari au
incetat sd-mi mai trimité cirti postale dupa acel comentariu. Am primit
scrisori dugsmanoase si am fost acuzat public ca habar n-aveam despre ce
vorbesc. Multi experti financiari m-au ficut ,,garlatan”, Astézi, din nefe-
ricire, milioanele de oameni care isi pierd casele sau au datorii care
depisesc valoarea caselor lor au aflat pe propria piele de ce casa lor nu e
un activ.

Eu nu am spus: ,,Casa ta nu e un activ.“ pentru a castiga un concurs de
popularitate. Nu sunt un politician care vi vrea voturile. Nu sunt un
agent imobiliar care incearcd sd vd vanda o casd. Am scris acele cuvinte
pentru cd eram fidel brandului meu, fidel mie insumi. Afacerea mea e
una a serviciilor de educatie financiar, asa cd sunt o persoand care vrea
ca voi sa stiti diferenta dintre un activ §i un pasiv. Dacd achizitionati
active inainte de a cumpara pasive, puteti trai in orice casa doriti.
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O alta incercare a venit dupa ce am scris Profetiile tatdlui bogat, volum
publicat in 2002. In acea carte, am prezis ci se apropia cel mai mare crah
bursier din istorie. Am explicat totodata de ce credeam cé industria fon-
durilor mutuale urma si fie cauza crahului i de ce milioane de investi-
tori nu se vor putea pensiona niciodata.

Odati ce Profetiile au vazut lumina tiparului, publicatiile care profita de
pe urma publicitétii facute fondurilor mutuale au inceput s ma vaneze.
Smart Money, o revistd financiard, a trimis o tdnérd reportera si ma
observe vorbind intr-o mare biserici din Atlanta. Tandra reporterad
a rdmas pe parcursul intregului eveniment de doua zile. Dupi citeva
luni, a afirmat in articolul ei cd am mers intr-o biserici nevoiagd
a populatiei de culoare din Atlanta si am stors banii sdrmanilor negri.
A scris acest lucru in revista ei, chiar daci stia cd adunasem 385 000 de
dolari in acea sdptiménd si i-am lasat bisericii pe toti, pana la ultimul
penny. Nu am luat niciun ban pentru cheltuielile de calatorie sau pentru
costul produselor vandute. Dupi ce a fost publicat articolul din Smart
Money, am fost chiar mai fericit ¢ nu am primit cele 4 milioane de
dolari oferiti de compania de fonduri mutuale in schimbul promovirii
serviciilor acesteia.

Dupi cum stiti, industria serviciilor financiare este o fortd puternica
care opereazi din spatele si profitd de pe urma crizei financiare actuale.
Aceste companii au puterea de a folosi banii platitorilor de taxe pentru
a plati greselile ficute i pentru a a-§i acoperi practicile frauduloase. Au
brate lungi care ajung departe. Nu e intelept sd va faceti dusmani din
astfel de oameni. Personal vorbind, ma bucur ci nu sunt nevoit s ma
bazez pe fondurile mutuale pentru supravietuirea mea financiard. Daci
ar fi sd aleg intre a cumpara fonduri mutuale sau un Rolex contraficut,
as alege Rolexul.

In 2006, Donald si cu mine am publicat prima noastra carte scrisa im-
preuni, De ce vrem sd fii bogat. Am scris acest volum pentru ca suntem
ingrijorati de colapsul clasei mijlocii din America. Am afirmat ca inves-
titiile neinspirate i administrarea proastd a guvernului nostru distru-
geau vietile multor oameni. Am scris despre criza economica ce se
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apropia si despre ce puteau face oamenii ca si nu ii cadd victime. $i am
sprijinit ideea educatiei financiare ca pe o cale de a iesi din criza.

Din nou, industria serviciilor financiare ne-a atacat. De aceastd data,
a fost vorba de Wall Street Journal. Afirmatia exactd a celor de acolo
a fost: ,Nu va amagiti. Acestea sunt idei provocatoare. Dar nu va grabiti
incd sd renuntati la fondurile voastre [mutuale].“ Acesta a fost raspunsul
la comentariul lui Donald si al meu conform ciruia fondurile mutuale
nu vor fi capabile sa finanteze pensiile majoritatii americanilor. Ei au
facut acea declaratie pe 11 octombrie 2006 si nu credeau ci exista vreun
motiv de ingrijorare. Peste un an, piata gi-a inceput ciderea libera.
Eu inca prezic ¢ nu e ultima oara cind se intdmpli acest lucru.

Pe 18 martie 2008, am apérut la CNN aldturi de Wolf Blitzer. Acesta
a vrut sa stie daci trecuse criza financiard. In loc si-i spun ceea ce poate
voia sd audd, anume cd ,,toate vor fi bune si frumoase, iar ce a fost mai
rdu a trecut®, am prezis ci banca Lehman Brothers avea probleme
serioase. Pe 15 septembrie 2008, Lehman Brothers s-a declarat falimen-
tard, acesta fiind cel mai mare faliment din istorie.

Fiti sinceri cu voi ingivai

Motivul pentru care vi povestesc greutitile prin care am trecut cu
industria serviciilor financiare e sa va incurajez sa fifi sinceri cu voi
ingivd. Pentru mine, nu a fost ugor sd renunt la o afacere de promovare
in valoare de 4 milioane de dolari. Nu mi-a fost usor sa spun: ,Casa ta
nu e un activ.“ Nu mi-a fost ugor sa prezic cel mai mare crah bursier din
istorie. Nu mi-a fost ugor s afirm impreuna cu Donald ca incompetenta
guvernului §i a sectorului financiar distrugea clasa mijlocie. Nu mi-a
fost ugor sd prezic in fata telespectatorilor din lumea intreagé ca nu se
terminase criza financiar4 §i ca banca Lehman Brothers era falimentara.

Daca nu as fi spus ce am spus i nu as fi ficut ce am ficut, nu as fi fost
sincer cu mine insumi i fidel brandului meu. Nu se poate sa nu observi
cd Donald e fidel brandului sdu. Atunci cind intri in birourile lui din
New York, de pe Fifth Avenue, observi ci reflectd brandul sau. El nu
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cautd scuze pentru cine este si pentru valorile pe care le cultiva. $i voi
ar trebui sd procedati la fel.

Unul dintre motivele pentru care majoritatea antreprenorilor nu reusesc
sd-si transforme afacerea intr-un brand de prestigiu e cd banii sunt mai
importanti decat brandul. Cea mai mare parte a antreprenorilor vor
spune tot ceea ce doriti sd auziti, doar pentru a vi fi pe plac, sperdnd ca
poate o sd le cumpadrati produsele sau serviciile.

E nevoie de curaj ca sa fii un brand. E nevoie de curaj pentru a-ti afirma
credintele personale, chiar daci ele nu se bucura de popularitate. Nu
poti plicea tuturor, daci vrei sa fii un brand.

Inrolati-vd in Marina Militard

La sfarsitul anilor 1960, armata americana avea nevoie de piloti pentru
rdzboiul din Vietnam. S-a dus vorba ca serviciile militare organizau o
adunare comuna de recrutare a pilotilor potentiali. Eu si trei dintre prie-
tenii mei am mers la marea adunare din Long Island, New York, pentru
a raspunde la intrebarile pe care ni le-au adresat reprezentantii diferi-
telor ramuri ale armatei cu privire la motivele pentru care doream sa ne
alaturam ramurii lor.

Un pilot al Fortelor Aeriene a luat cuvantul primul, spunand catorva
sute de viitori absolveti de facultate de ce Fortele Aeriene ofereau cea
mai bund instruire §i cele mai bune aparate de zbor. Ne-a aritat toto-
datd fotografii ale unor frumoase baze aeriene, cu terenuri de golf si
piscine. Am crezut ca md aflam la prezentarea unui proiect de dezvol-
tare pentru o noud statiune turistica, nu a unei scoli de instruire a pilo-
tilor militari.

A urmat pilotul din Fortele Navale, care ne-a descris exaltarea resimtitd
la decolarea de pe un portavion. Era adrenalind pura.

Pilotul Armatei a continuat, povestindu-ne despre zborul pe elicoptere
mari de transport in Vietnam, aparate de zbor precum Sky Crane. Ne-a
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aratat fotografii ale acestor uriage aparate Sky Crane ridicand tancuri de
pe campul de lupta. ‘

Pilotul Pazei de Coasta si-a impértasit experientele, vorbind despre vie-
tile pe care le-a salvat pe mare cu elicopterul sdu. A aritat fotografii cu
oameni ridicati de pe bircile lor care se scufundau, intr-un elicopter al
Pazei de Coasta si dusi in afara pericolului.

Pilotul de la Marina Militara a vorbit ultimul. S-a ridicat in picioare §i
a spus doar atat: ,Uitati cum std treaba. Daca vreti sd salvati vietile
oamenilor, aldturati-va Pazei de Coastd. Daci vreti si ucideti oameni,
alaturati-vd Marinei Militare.“ A coborit de pe sceni, fird sa arate nicio
fotografie.

Dupa trei ani, decolam de pe un portavion in elicopterul meu militar
inarmat, indreptdndu-ma3 citre prima mea misiune de luptd in Vietnam.
Marina Militara isi pastrase promisiunea brandului, aga cum o ficuse
inci din anul 1775.

Rolex si Marina Militard

Deci ce au in comun un Rolex contrafacut si Marina Militara cu puterea
unui brand?

Réspunsul este: totul. Dupé ce tatil bogat mi-a zdrobit Rolexul fals,
iar eu am inceput sd studiez brandurile mai degraba decat sa piratez
vreun brand, mi-am dat seama cit de mult imi fusese influentata viata
de branduri. Stiam de ce conduceam motociclete Harley-Davidson,
magini Ferrari, Porsche si Bentley si de ce preferam produsele Prada
in locul celor Brooks Brothers. Stiam de ce am ales Marina Militara in
locul Pazei de Coasta sau al Fortelor Aeriene si de ce nu aveam sa mai
port vreodata un Rolex fals sau un tricou polo Ralph Lauren piratat.

Un brand se adreseazd acelei persoane unice, diferite si autentice care
existd in fiecare dintre noi. Dacé ag fura un brand, atunci piratul din
mine ar fi brandul meu.
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In prezent, Rich Dad e un brand international. Compania mea nu detine
fabrici sau sili de clasé. Rich Dad e un brand care se adreseazi unui grup
anume de indivizi, indivizi care vor aceleasi lucruri pe care le doresc si eu.

Respectati-va promisiunea

Donald Trump e sincer cu sine insusi §i cu brandul sdu. Acesta e motivul
pentru care brandul Trump valoreazi atat de mult. Numele Trump pe o
cladire ii creste acesteia valoarea cu cel putin 40 pand la 50 de procente.

Brandul Trump si brandul Rich Dad pot sta unul alaturi de celdlalt
pentru ci ambele companii pretuiesc educatia financiard pusd in slujba
unei calitdti mai bune a vietii, nu doar pentru cei extrem de bogati, ci si
pentru oricine e dispus si invete.

. Totusi, un brand e mai mult decit un nume. Un brand veritabil nu poate
fi copiat pentru cé el e mai mult decat un simplu produs. E o promi-
siune, o reflectie a trupului, a mintii §i a spiritului antreprenorului.

Nu uitati ca nu puteti fi pe placul tuturor. Nu puteti multumi niciodata
pe toatd lumea, aga ca ar fi mai bine sa va ciutati fericirea — fericirea de
a fi unici, diferiti, oferind altora ceea ce doriti voi ingiva i ficand lucru-
rile pe care ati fost pusi pe pdmant sé le faceti.

Daca v respectati promisiunea si le oferiti oamenilor aceleasi lucruri pe
care le doriti voi insivé, vd puteti numaéra printre putinii antreprenori
care isi transformd afacerea intr-un brand.
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Ce reprezintda un nume?
Donald Trump

ATUNCI CAND AM FACUT PRIMII PASI in dezvoltarea imobiliar3,
numele tatilui meu era cunoscut in cartierele din New York, dar nu si
in Manhattan. El construise clddiri rezidentiale §i devenise o persoand
de mare succes. Inca din vremea adolescentei, a manifestat un interes
fatd de constructii si a urmat cursuri de timplérie.

La varsta de 16 ani a construit prima lui structura: un garaj pentru doua
magini. Apoi a pus bazele unei afaceri cu garaje prefabricate de 50 de
dolari bucata si s-a descurcat bine. La un an dupé ce a absolvit liceul, a
construit prima lui casd. A obtinut succesul la scurtd vreme construind
case din cdrdmidi, la preturi modeste. Numele Trump a devenit cunos-
cut pentru preturile rezonabile si calitatea superioari oferita.

Reputatia tatilui meu era solida. L-am avut ca exemplu pentru ceea ce ar
trebui sé fie calitatea §i pentru modul in care ea poate fi obtinutd —
printr-o atentie minutioasé la detalii si integritate la toate nivelurile. Am
lucrat cu el in toti acei ani de inceput i nu am uitat niciodata acele lectii.
El muncea in fiecare zi §i ne ducea la sfarsit de séptdménd sd vedem pro-
gresele facute. Datoritd pregatirii lui ca timplar, putea deosebi mereu
lucrul de calitate de treaba ficutd de méntuiald §i ne indica acele detalii.
Cand mi-a spus: ,,Cunoagte tot ceea ce poti despre ceea ce faci®, el vorbea
din proprie experienta. -

Un brand e simbolul reputatiei tale. Tatil meu stia acest lucru, iar
Robert e pe drumul cel bun atunci cand spune ci un brand adevirat
e mai mult decit un simplu produs. E o promisiune. Brandul Trump
reprezintd un etalon in intreaga lume si aceasta e o promisiune pe care
noi ne straduim si o mentinem intactd, la fel cum a procedat tatal meu.
Robert a trudit ceva vreme pentru a crea produsul corect i el a fost
sincer in incercérile sale de a prezenta cel mai bun produs de care era in
stare. Si a atins acest obiectiv.
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Avand experienta acumulatd lucrdnd impreund cu tatil meu ca prega-
tire timpurie in domenijul brandingului, am continuat si am ridicat la
loc de cinste numele Trump in Manhattan, iar apoi la nivel national si
international. Asa cum, in mare masurd, Robert 1-a avut pe tatél bogat
care sd-i explice lucrurile, la fel I-am avut si eu pe tatdl meu, Fred C.
Trump, ca mentor. Acesta spunea adesea cit de important e sa iubesti
ceea ce faci. E aproape imposibil sa obtii succesul pe altéd cale. El a fost
totodata eficient si mi-a oferit formula succesului in patru pasi:

L. Implicé-te.

2. Fa lucrul respectiv.

3. Fa lucrul respectiv bine.
4. $i apoi retrage-te.

Acesta e exact felul in care lucra. Abordarea comprehensivd pe care
a avut-o fata de afaceri mi-a rimas pentru totdeauna intipérita in minte.
Faptul cd am lucrat cu el gi l-am privit in actiune a fost o educatie extra-
odinard, de fapt, de neegalat. Asta dovedeste cd a avea un model e o cale
excelentd de a invata si acesta e unul dintre motivele pentru care eu
incerc sd fiu un exemplu demn de urmat in cadrul organizatiei mele.
Oamenii invata privind si ascultand.

In prezent, brandul Trump este clar recunoscut ca reprezentiand cea mai
buni calitate disponibila oriunde. Atunci cind va ganditi la Trump, va
ganditi la calitate. Asta nu a fost o intdmplare. A fost o decizie constienta
luatd incd din prima zi §i am lucrat zilnic la aceastd calitate. De exemplu,
atunci cind lucrdm la un proiect nou, ne facem temele. In Scotia, nu
doar cd am angajat cei mai buni geomorfologi pentru a studia dunele de
nisip, dar am adus totodati imbunatitiri semnificative planului pentru
a proteja fauna sélbaticé locala: crearea a trei vizuini pentru vidre, pro-
tejarea bursucilor, habitate noi pentru pésiri, ridicarea unor cuiburi
pentru pasdri si lilieci, crearea de albii noi intre dune, relocalizarea vege-
tatiei si a habitatului si colectii de seminte pentru a mentine habitatele
tinerelor albii dintre dune. Iar aceasta e doar o listd scurtd a manierei
multilaterale in care a trebuit s& gandim intregul proiect pentru a fur-
niza cu adevérat cea mai buni calitate. Pentru acest proiect, calitatea
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absolutd a insemnat atentia fatd de mediul inconjuritor. Nimic nu a
reprezentat o chestiune minora pentru noi, de la pasérile de balta si
péna la pescdrusii cu cap negru.

E adevarat. A fi cel mai bun necesitd o atentie si o dedicare constanti.
Di-o in bari si ti se va duce vestea in presi. Faptul c prezint interes
pentru mass-media face ca numele meu si fie vehiculat zilnic. Ziaristii
trebuie sd scrie despre ceva. Sarcina mea, ca i a celor din jurul meu,
e sa intretin mesajul calitdtii.

Emisiunea The Apprentice amplifica si ea recunoagterea brandului Trump,
chiar i in tiri in care nu avem proiecte de dezvoltare. Am parte de
foarte multd publicitate, atit bund, cét si rea, dar asa se intdmpla cand
esti o persoana celebrd. A fi o {inta e un aspect cu care trebuie sd te con-
frunti. Dar, dacéd nu as fi avut succes, nu ag mai fi devenit o tintd. Dupa
o vreme, ti se ingroasa obrazul cind vine vorba de critici, indiferent ca
se ia cineva de parul tau rar sau de ultima ta cladire. Orice antreprenor
care are succes va fi supus in egald masurd analizei i criticilor. Criticii
vor iesi la iveald foarte repede si veti fi judecat pentru tot ceea ce faceti,
ca §i pentru ceea ce nu faceti, asa cd fiti pregititi pentru asta. Aspectul
pozitiv e ci lumea se familiarizeaz in mai mare mdsurd cu numele tau
si brandul tau se fixeazd mai ad4nc in congtiinta publici, cu conditia
sa oferi bunuri de cea mai inalti calitate.

Prin experientele mele cu mass-media, mi-am dat seama ci a fi sincer
cu tine insuti inseamnd a opera pe o baza foarte solidd, care iti va da
multd putere asupra oricdror remarci negative aruncate in directia ta.
Asta meritd repetat: fii sincer cu tine insuti!

Céand Robert a utilizat exemplul cu Rolexul lui contraficut, mi-am
amintit de toate emisiunile de televiziune de genul The Apprentice, care
au incercat s capteze atentia publicului dupi succesul nostru initial.
Atunci cand un lucru se bucur de succes, vor apirea mereu imitatori.
Va trebui sa fiti pregititi pentru asta. In cazul The Apprentice niciuna
din emisiunile care l-au copiat nu au obtinut succesul. The Apprentice a
fost o formuli care a functionat pentru noi, pentru brandul Trump, dar
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care, din anumite motive, nu s-a potrivit altor oameni din pozitii de
conducere. Mi s-a parut ci intregul format nu s-a mulat bine pe bran-
durile lor, iar apoi, desigur, intregul concept era deja fumat. Celelalte
emisiuni de acest gen nu au fost suficient de diferite pentru a construi
propriul brand. Prin contrast, The Apprentice a fost dezvoltat avind in
minte brandul Trump si The Trump Organization, iar noi ne-am aflat in
spatele emisiunii din toate punctele de vedere. Asta i-a asigurat definitiv
calitatea. Atunci cind lucram la un episod din The Apprentice, echipa
noastrd nu e doar complet organizati, dar ea este totodata deschisa la
creativitate si surprize. Acesta e unul dintre aspectele grozave ale fap-
tului ca emisiunea e lipsitd de scenariu. Singurul lucru predictibil e pro-
fesionalismul echipelor, al nostru, precum i al lui Mark Burnett.

In unul dintre primele sezoane, pe durata unei intalniri din camera de
conducere in care am evaluat performantele celor doua echipe concu-
rente si am concediat pe cineva din echipa care pierduse proba, s-a iscat
intre cativa jucitori un conflict care m-a determinat si chem inapoi in
camera echipa pagubagi. Sincer sa fiu, nu imi amintesc exact despre ce
a fost vorba, dar a fost un lucru pe care, pur si simplu, nu il putea lisa in
aer, la voia intdmplarii. Trebuia sa lamurim situatia, fapt care a luat
citeva ore de dezbateri. Binenteles, episodul a fost editat pentru televi-
ziune la doar cateva minute, dar a fost un proces lung. Nu aveam cum sa
continudm fara sd rezolvim problema, astfel incit nu ne-am grabit. As fi
preferat sa merg acasi si sd-mi ménénc cina, dar nu aveam cum sé ignor
situatia. Am stat acolo cteva ore, ficand ordine in harababura respec-
tivd, iar membrii echipei, la fel ca restul lumii prezente, §i-au facut dato-
ria §i gi-au mentinut concentrarea. Tot ceea ce facem, facem cu grija, cu
intelegerea faptului ca emisiunea trebuie sa fie interesanta si ca trebuie
sa riména totodati fideld ei insesi §i scopului sdu. Ceea ce multi critici
nu reugesc s constientizeze e ca existd un subtext educativ in emisiunea
noastra, ceea ce ii conferd o rezonanta inexistentd in multe dintre cele-
lalte reality show-uri. Educatia este si rimé4ne un principiu vital al emi-
sinii, i primim multe scrisori din partea unor scoli care o folosesc ca pe
un instrument in cadrul cursurilor de afaceri.
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Un om cu o misiune

Oamenii ma intreabd adesea dacd am avut o misiune in minte atunci
cand am demarat The Trump Organization. Nu stiu daca as fi numit-o
misiune la acel moment, dar stiam ca doream o baza solidé de pe care sa
operez. Stiam cé ea ar fi un aspect important al succesului meu, intrucat
mi-ar permite si lucrez cit mai eficient cu putintd. In zilele de inceput,
daci as fi avut o declaratie de misiune, ea ar fi fost concisa: ,,Sa fiu cel
mai bun — in orice privintd.“ Asta include clidirile mele, programele
mele de televiziune, terenurile mele de golf, totul. De-a lungul timpului,
acesta a fost scopul meu personal, centrul atentiei mele, si el necesita
o dedicare zilnici.

La fel cum o temelie trainica pentru brandul tdu este un aspect impor-
tant, iar o declaratie de misiune e utild, tot atat de important e ca bran-
dul tiu si fie inconjurat de cei mai calificati oameni. Cand Robert
vorbeste despre partenerii sdi, eu ma gandesc atat la angajatii mei, cat si
la partenerii mei de afaceri §i la cum au ajutat ei brandul Trump si
devini sinonim cu tot ce e mai bun. De-a lungul anilor, am descoperit
cd, pentru a construi un brand, oamenii care il inconjoard trebuie sa
munceascd extrem de bine in echipd. Longevitatea e §i ea un atu. Am
avut oameni care au lucrat pentru mine timp de 30 de ani. Organizatia
s-a dezvoltat pe masurd ce brandul meu a luat amploare, iar in pofida
faptului ci sunt celebru pentru afirmatia: ,,Esti concediat., nu imi place
sa concediez oamenii. Prefer sd ii pastrez in jurul meu, cu conditia sd
facd o treaba bund. Etica muncii conteazi si ea, pentru ca procesul de
construire a brandului nostru este unul constant, care nu se sfargeste
niciodatd. Am fost norocos, in sensul ci par s atrag oameni cu aceeasi
eticd a muncii. Ei inteleg ca trebuie sa mentii brandul Trump la stan-
darde calitative inalte.

Tati un exemplu al lucrurilor la-care mi refer. Intr-o zi, ne-a sunat
o femeie care locuia vizavi de una dintre clidirile mele. A spus cé por-
tarii nostri o innebuneau pentru ca, de fiecare dati cind se uita pe geam,
acegtia lustruiau cate ceva, fapt pe care ea il considera exagerat si inutil.
Cladirile mele sunt cunoscute pentru faptul ca sunt extrem de bine
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intretinute, iar teoria noastra a fost ci femeia era, pur si simplu, geloasa
canu locuia in cladirea mea. Portarii §i personalul de intretinere au inte-
les pe deplin importanta sarcinilor lor. Mentinerea cladirii intr-o stare
perfectd nu are doar 0 mare importantd pentru brandul nostru, dar
e totodatd si calitatea la care se asteaptd locatarii si oaspetii nostri.
Nu urma sa ii dezamagim doar pentru cd o persoand era saciiti.

Acesta e un exemplu marunt, dar semnificativ, pentru ceea ce vreau
sd spun. Echipa noastrd isi dé toatd silintd sd ofere tot ce e mai bun
in orice privintd. Sunt multe lucruri pe care nu trebuie sa le facem in
cadrul proiectelor noastre gi tot am cagtiga bani de pe urma proiectelor
respective. Nu era nevoie sa reproiectam intregul teren de golf din Los
Angeles pentru a-| face s arate spectaculos. Ar fi fost suficient sd repa-
rdm gaura surpatd in ocean si si incheiem povestea. Nu era nevoie sd
manifestdm grija si atentia la detalii de care am dat dovada fatd de
mediul natural care inconjoari terenul de golf din Scotia, dar totusi am
facut-o. Am fi putut respecta doar criteriile minime, ecologic vorbind,
dar le-am respectat pe cele maxime. Facem ceea ce facem pentru ci
asta inseamnd si oferim tot ce e mai bun. Acestia suntem noi. Asta
e brandul nostru. Iar oamenii care lucreazd in cadrul The Trump
Organization se mandresc cu standardul nostru si cu rolul pe care il
joacd in concretizarea acestuia.

Cénd toatd lumea lucreazi cu aceeasi energie, loialitate i concentrare,
toate lucrurile decurg mai lin. Eu sunt cu singuranti la conducere, dar
md agtept ca oamenii sa igi asume personal responsabilitatea. Nu sunt o
dadacid. Compania a devenit mai mare, insd nucleul ei etic e acelagi —
avem de mentinut un etalon. Existd un anunt publicitar care a aparut in
urmd cu citiva ani in forma unei fotografii in care eu apar si spun:
»Lucrez doar cu cei mai buni oameni.“ In compania noastrd, oamenii
trebuie sa ofere tot ce au mai bun, iar daca ei inteleg acest lucru, nu
existd probleme. Eu insumi imi dau toat silinta i asta e ceea ce astept si
din partea celorlalti. Acesta e un alt motiv pentru care ma astept ca toti
cei asociati cu brandul meu sé respecte etalonul.
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Daca vi construiti brandul, sau vé ganditi la asta, intelegeti ca integrita-
tea acestuia trebuie sd vorbeascd pentru sine. Acest lucru trebuie clarifi-
cat inca de la inceput. De pild3, dacd tineti in mana un ou Fabergé
autentic sau diamantul Hope, chiar nu e nevoie s le faceti reclama
pentru a le vinde. Daci ati face asta, ati pune pe ginduri oamenii, care
ar incepe si puna la indoiald autenticitatea obiectelor. Aplicati un con-
trol al calitatii asupra reclamei pe care o faceti produselor sau serviciilor
voastre. Disperarea nu face niciodata impresie buna.

Pe cand eram abia la inceput in afaceri, aveam deja atitudinea bazatd
»doar pe ce e mai bun. Am avut mereu in mine aceasta atitudine gi sunt
la indltimea standardelor ei. Reputatia buna e un lucru pe care nu il poti
cumpara. Am stiut ci voiam sd imi construiesc imediat brandul personal
in cel mai bun mod cu putintd. Renovarea fostului hotel Commodore si
transformarea lui in frumosul Grand Hyatt Hotel m-a ficut cunoscut ca
o persoand care a facut o treabd bund. Cliddirea Trump Tower a intarit
aceastd reputatie in 1983 si, dacé vizitati Trump Tower, incé veti vedea
o clddire remarcabil de frumoas.

Construirea unui brand seamana cu cea a unui zgarie-nori — prima
daté pui temelia si, cu cat cladirea e mai mare, cu atit mai adinca tre-
buie sé fie fundatia. De fapt, pe mine mi ajuté faptul ca gdndesc in ter-
menii constructiilor. Aveti o schitd de proiect pentru brandul vostru?
Este fundatia suficient de addnci si de solida pentru a sustine o struc-
turd mare? Nu ldsati nimic la voia intdmpldrii. Oamenilor le place sigu-
ranta. Un brand puternic le oferd acea sigurantd. Cand oamenii cumpard
produse Gucci, stiu cd obtin un design i materiale de calitate supe-
rioard. Nu isi asuma riscuri. Daci stau la un hotel Trump, stiu ca vor
beneficia de camere moderne i servicii de ultima ord. Din perspectiva
angajatilor, un brand puternic inseamna méndrie §i sigurantd. Din per-
spectiva clientilor, el inseamni acelasi lucru: mandria de a detine un
produs excelent si siguranta ci au parte de calitate. Asa cum a spus
Robert, un nume de brand fird o companie excelentd in spatele lui
e lipsit de orice valoare. ’
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Fiti un exemplu demn de urmat

Imi dau seama ci sunt exemplul de referinti. Angajatii si partenerii mei
vid cit de mult trudesc zi de zi. Imi vad standardele. Asta ingiduie
brandului s se dezvolte in compania noastra. Noi nu organizam sedinte
lungi sau de ridicare a moralului, pentru ca de obicei ele nu sunt nece-
sare. Daci cineva are nevoie si stie ceva, el sau ea poate sd vind sd md
intrebe. Am o politicd a usilor deschise. Sunt accesibil pentru ci imi
place si fiu la curent cu ce se intimpla. Oamenii inteleg ca timpul meu
e limitat, astfel incat invati sa fie concisi si la obiect. Lucrez repede; si ei
trebuie s facd acelasi lucru. E un sistem optimizat, iar vizitatorii sunt
surpringi de cét de putin numeros e personalul meu de baza. Fiecare
contribuie pentru a rezolva sarcinile. E o echipa care atrage respectul
prin responsabilitatea individuala manifestatid. Am descoperit c4 oame-
nii muncesc mai mult atunci cind sunt considerati responsabili, iar
nivelul lor de incredere in sine creste odata cu asta. In acest sens, sunt un
profesor si imi place si lansez oamenilor provocari si sa scot ce e mai
bun din ei. Atunci cAnd pui pe picioare propriul brand, e bine sd iti
amintesti de acest aspect. Spun asta pentru cd oamenii rispund nu doar
la o provocare, ci si la increderea care le este acordata atunci cind cineva
crede in abilitatile lor suficient de mult pentru a le extinde responsabili-
tatile. Nu judecati niciodata pe cineva dupd titlul functiei sale. Ati fi sur-
prinsi de talentele pe care le pot avea oamenii. Multi dintre angajatii mei
si-au depasit cu mult atributiile implicate de locurile lor de munca.

O altd observatie importantd e c3, foarte probabil, voi vé veti reprezenta
brandul. Eu imi reprezint in permanenta brandul si imi place s imi fac
cunoscute stridaniile. Sunt in mare mésurd un purtitor de cuvant
pentru The Trump Organization i pentru proiectele noastre, lucru care
pentru mine este usor pentru ci sunt cu adevdrat entuziasmat de ceea ce
fac si stiu ci brandul meu e cel mai bun. Provocarea e si vé asigurati ca
tot ceea ce are legitura cu voi si cu brandul vostru este aliniat cu valorile
reprezentate de el. Pentru noi, asta inseamna sé fim cei mai buni. Mi-ar
fi greu sa cred cé oricare companie, inclusiv a voastrd, nu ar dori sa
intrupeze o valoare precum treaba bine ficuti, asa ci tineti minte ca
toatd lumea si toate aspectele corelate cu brandul vostru v reprezints,
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iar reputatia voastra este in permanenti in joc. Poate fi vorba de un
portar care depune eforturi suplimentare sau de cineva care nu face
acest lucru. Oamenii pot fi foarte critici, pe buni dreptate in unele
imprejuriri. Serviciile constituie o parte importantd a brandului meu.
Clientii platesc pentru ce e mai bun si meritd sa primeasca tot ce e mai
bun la orice nivel. Fiecare greseald, indiferent cat e de mica, se reflecta
asupra voastri si a brandului vostru. Invitati din ea pentru a nu o repeta.
Mentinerea nivelului vostru de excelenta cere o sarguinta constanta.

Fiti sinceri cu voi ingivd si cu brandul vostru

Imi place indemnul lui Robert de a fi sinceri cu brandul vostru gi cu voi
ingiva. Are totodata dreptate atunci cand afirma ci nu puteti fi pe placul
tuturor, daci vreti sa fiti un brand. Trebuie s decideti care sunt lucrurile
pentru care vreti sa fiti cunoscuti. Trebuie si fiti sinceri cu voi ingiva.
Trebuie sa vé faceti pe plac mai intdi voud. $tiu ci sunt lucruri pe care
le-am mai auzit toti inainte, dar, altfel, pentru ce vd mai apucati de afa-
ceri? Totusi, un avertisment. Agsa cum am spus, nu toatd lumea va fi de
acord cu porzitia pe care o adoptati. Existd multi oameni care ma plac
si existd multi care nu md suportd. Asta nu md deranjeazd, pentru cd
brandul meu e la fel de puternic ca si mine. Pot s& accept comentariile
negative, pentru ca impresiile pozitive sunt cu mult superioare nemul-
tumirilor exprimate de detractori. Insa voi clarifica situatia atunci cind
ea poate sa dduneze brandului sau reputatiei mele. Oamenii stiu cd in
aceastd privintd sunt un luptator si se vor gindi de doua ori inainte sd
ma atace, pentru ci voi riposta cu toate armele pe care le am. Atunci
cand vine vorba despre dezvoltarea i protejarea brandului, trebuie sa
fixezi limite. Robert mentioneazi perioadele de incercari si probleme,
iar eu sunt de acord. Congtientizati doar faptul ci acele experiente sunt
de asteptat, mai ales pe mésura ce succesul vostru se amplifica, si ca fie-
care situatie problematica ar trebui abordatd individual. Cand reprezinti
un brand, trebuie sa adopti o gindire tactica si strategica.

In urmi cu citiva ani, a apirut un articol despre mine in The New
Yorker, care era practic un atac rauticios la persoand. M-am infuriat la
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culme si aveam de gand si-1 sun pe redactor ca sa depun plangere.
Apoi, mi-am dat seama ca un asemenea gest ar fi sporit vanzérile revis-
tei pentru cd povestea s-ar fi transformat intr-o stire importanta in loc
s& raméand un articolas prost scris, despre care nu gi-ar mai fi amintit
nimeni dupd citeva siptaimani. Cand reporterii ma sunau in legitura
cu articolul, le spuneam ca era atat de lung si de plicticos incat nici
mdcar nu am reusit si-] citesc pand la capat. Absenta unei reactii era
cea mai puternica reactie in acest caz. Cand revista nu s-a mai aflat in
standurile chiogcurilor de presd, am scris in cele din urmi o scrisoare
redactorului, in care i-am spus clar cd eram nemultumit de ,articolul
lung si plicticos si cd nu mi-am putut desprinde ochii de la meciul cu
echipa Knicks de la televizor suficient de mult pentru a-1 putea citi
in intregime. L-am sfétuit, totodatd, sd nu ma mai roage vreodata si le
acord un interviu.

Un alt articol a meritat un rispuns, iar scrisoarea pe care am trimis-o
a céstigat distinctia Best Letter (Cea mai buna scrisoare) in cadrul The
New York Times Book Review, acordata de revista New York. Am incheiat
scrisoarea cu cele mai bune urdri §i speranta cd autorii acelui articol
mediocru despre mine ne-ar putea uimi intr-o zi, scriind ceva care
meritd citit. Existd limite care trebuie avute in vedere, iar uneori o anu-

« A

mita ,,duritate” in relatiile cu oamenii se dovedeste a fi utila.

Robert vorbeste despre diferitii parteneri pe care i-a avut de-a lungul
anilor. Proiectele mele pot fi uriage §i pot implica, de asemenea, multi
parteneri: constructori, proiectanti, arhitecti, manageri, personal gene-
ral i aga mai departe. Dupd cum mentioneazi el, conteaza foarte mult
sd te potrivesti bine cu ei. Cand, de exemplu, cineva proiecteazd un teren
de golf pentru mine, trebuie si avem aceeasi viziune. Abilitatea tehnicd
a proiectantilor este necesara, desigur, dar mai important e sd fim pe
aceeasi lungime de unda, pentru ci altfel vor fi irositi o grimad4 de bani
si de timp. Acelasi lucru e valabil pentru toate persoanele cu care lucrezi,
de la toate nivelurile.

In acest punct al carierei mele, nu am nevoie si cstig mai multi bani.
Imi place ceea ce fac si imi pasid de brandul Trump, dar nu sunt motivat
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in primul r4nd de bani. Acesta e motivul pentru care am relatii de
durati cu multi oameni. Imi pasi de oamenii cu care colaborez si imi
pasd totodatd de clienfii mei. Asa cum mentioneazd Robert, dacd nu iti
pasa, ceea ce vei avea vor fi doar tranzactii economice, nu relatii umane.
Asta face parte din procesul de clidire a reputatiei tale, care ar trebui sa
fie cea mai importanta in mintea ta inci de la inceput, atunci cand vine
vorba de construirea brandului tau.

Dupé cum stiu majoritatea oamenilor, sunt un om sincer, care spune
lucrurilor pe nume, iar uneori sunt chiar taios. Nu vad de ce ar trebui sd
ma exprim corect din punct de vedere politic. Spun ceea ce gédndesc.
Acest lucru nu imi aduce intotdeauna popularitate, dar nu pot actiona
ca o persoand falsd. Asta nu inseamnd ci fac o carierd din adoptarea
unei atitudini potrivnice fird motiv. Sunt, de asemenea, cunoscut pentru
faptul ca sunt un bun negociator, ceea ce inseamna ca vid ambele fete
ale unei situatii §i incerc sa obtin o solutie reciproc avantajoasd. Prin
urmare, ca antreprenor, trebuie sd pastrezi un echilibru fin, iar acest
lucru e valabil atat pentru viata in general, cat si pentru orice afacere in
particular. Mi straduiesc si ramén precaut.

Ca un exemplu, detin o cladire fantastici in cartierul financiar,
pe Wall Street nr. 40. E cea mai inaltd cladire din Lower Manhattan gi
e o frumusefe. Am privit acea clidire zeci de ani inainte sé fac pasul si sa
o cumpdr, iar atunci cdnd am ficut-o, am pldtit un milion de dolari
pentru ea. Am urmdrit-o pana a sosit timpul potrivit sd actionez, iar
acum aceastd afacere imobiliard e considerata a fi una dintre cele mai
bune ficute vreodati in New York. Dar nu a fost un succes obtinut peste
noapte. Am agteptat vreme indelungati. La un moment dat, i-am intre-
bat pe proprietarii care o cumpdraseri la inceputul anilor 1990 daci
erau interesati de un posibil parteneriat, insa doreau s transforme Wall
Street nr. 40 in echivalentul din centrul orasului al cladirii Trump Tower —
incluzénd un hol de intrare. Ce urmau si facé cu coloanele de otel care
sprijineau o clddire cu 72 etaje e un lucru care nu le-a trecut prin cap.
Structura clddirii necesita coloane de otel de la sol in sus, iar construirea
unui hol deschis nu era posibild. Am fost uluit i, in acelagi timp, plin
de speranti. Era clar cd oamenii respectivi nu stiau ce fac.
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Binenteles, peste trei ani, in 1995, proprietarii au dorit si se retraga, ceea
ce m-a plasat pe mine intr-o pozitie avantajoasi. Mi-au acceptat ter-
menii fard si puna intrebdri, iar clidirea din Wall Street nr. 40 a devenit
a mea. Am zburat totodatd in Germania pentru a mi intalni cu Walter
Hinneberg, pentru a restructura concesiunea pe teren, care ii apartinea.
Au existat o multime de detalii, unul fiind daca acea cladire ar trebui s3
fie o proprietate rezidentiald (lucru pe care il recomanda toata lumea)
sau s fie péstrati ca o adresd foarte bund pentru spatii de birouri.
Intuitia mi-a spus si o pistrez ca spatiu pentru birouri, iar decizia s-a
dovedit a fi una de mare succes. Plus cd e o clddire frumoasd si cea mai
inaltd din Lower Manhattan. Stiam ca putea fi o achizitie fantastici,
pentru cladirile excelente apartinind brandului Trump, §i am avut
dreptate.

A-ti cunoagte brandul si a-1 mentine intact pe masura ce progresezi cere
perseverentd si concentrare. Concentrarea este foarte importantd
pentru mine pentru ¢, atunci cind am avut dificultiti financiare in anii
1990, lectia esentiald pe care am invitat-o a fost importanta concentra-
rii. Acesta a fost subiectul capitolului anterior §i e ceea ce reprezinti
degetul arititor. Imi pierdusem concentrarea si rezultatele au fost cét se
poate de evidente. Participam la spectacole de modd in Paris, cila-
toream in jurul lumii, socializam §i nu munceam pe cat de mult ar fi
trebuit. Am devenit leneg. Dar ceea ce m-a trezit la realitate a fost mo-
mentul in care atit Wall Street Journal, cit si The New York Times au
publicat articole de prima pagind in care imi preziceau sfarsitul —
ambele in aceeasi zi! Normal ca stirea a fost preluata rapid de publica-
tiile din intreaga lume, raspandindu-se cu iuteala fulgerului. E o zi pe
care nu o voi uita niciodatd. Dar mi-am revenit §i astdzi am mai mult
succes ca atunci pentru cd atentia mea e cu sigurantd orientatd asupra
obiectivelor importante — in plan personal, profesional si al brandului.
In prezent, nu imi ingadui distrageri ale atentiei, iar din acest motiv ma
pot ocupa de mai multe afaceri simultan. Brandul Trump a rdmas intact
in perioadele dificile, iar noi am mers mai departe §i ne-am extins cu
forte proaspete.
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O companie mai mare e o companie mai bund?

Haideti si vorbim despre extinderea brandului. Consider cd brandul
vostru poate fi extins, insa integritatea trebuie sd riménd aceeasi. Eu
m-am extins in industria de divertisment, in dezvoltarea terenurilor de
golf, in colectiile de hoteluri si in multe alte lucruri, insd numitorul
comun este mereu acolo: o calitate de cinci stele. Pastrati in minte stan-
dardul brandului vostru, iar expansiunea va parea nu numai posibild, ci
si plind de satisfactii. Asta nu inseamnd ca va fi usor. Dezvoltarea tere-
nului de golf din Scotia a fost uneori extrem de dificild. Simplul fapt
operam intr-o tard straini a fost suficient de greu, insd au fost implicati
multi alti factori. Asta ne face sd revenim la necesitatea de a fi sinceri cu
voi Ingivd, ceea ce e echivalentul fidelitdtii fata de brandul vostru.
Aceasta e temelia solidd care rezistd la incercirile si dificultatile din
viitor i care va sustine inflorirea brandului.

Muncind pentru brandul vostru

Am fost dintotdeauna un purtitor de cuvant pentru brandul meu. Pe
masuri ce brandul vostru incepe sa capete formd, si voi veti avea parte
de ocazii ale unei recunoasteri mai mari. Am intrat in vizorul public ca
dezvoltator imobiliar in Manhattan inci de la o vérstd frageda. Proiec-
tele mele au fost mari i uneori surprinzitoare pentru oameni, iar acest
lucru a generat interes din partea mass-media. M-am obisnuit cu aten-
tia, atat cu cea pozitivi, cit si cu cea negativi. Insd, ambele tipuri de
atentie au inlesnit formarea brandului Trump. I-a ajutat pe oameni sd
afle cine eram, iar ei au inceput si recunoasci numele Trump. In cele
din urma, am ajuns s fiu binecunoscut si in afara New Yorkului.

Cand prima mea carte, The Art of the Deal, a fost publicata in 1987,
a devenit un bestseller, iar gradul recunoasterii mele a fost amplificat
chiar mai mult. Cam in acea perioadd, Mark Burnett mi-a citit cartea.
Ulterior, a afirmat cé ea a fost catalizatorul care |-a determinat sa se strd-
duiasci si devind un om de succes. Stiu ca si Robert a fost influentat de
lectura ei. La acea vreme, Mark lucra ca dadaci i vindea tricouri
pe Venice Beach, in California. Dupa multi ani, m-a abordat la Wollman
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Skating Rink, unde filma un episod din emisiunea Survivor. Inchiriase
patinoarul de la mine pentru filmare §i a discutat posibilitatea realizarii
unui reality show avindu-ma ca subiect. A intrebat daca puteam stabili
o intélnire in biroul meu, iar eu am fost de acord. Mark a venit §i mi-a
explicat conceptul emisiunii The Apprentice, care m-a intrigat. Totusi,
eu conduc o afacere §i voiam s stiu ct timp imi va lua o astfel de emi-
siune. Mark a spus: ,,Donald, iti promit ca nu iti va lua mai mult de trei
ore pe saptamana.“ Chiar daca vi se pare surprinzitor, l-am crezut!
Pentru o emisiune difuzati la ore de maxima audienti? In orice caz, nu
doar ca 1-am placut pe Mark, dar mi-a placut totodata conceptul lui si
am cézut la invoiald, batdnd palma. Consilierii mei mi-au spus ci era un
lucru riscant §i ci imi putea afecta reputatia, imaginea si brandul. Dar
imi exprimasem deja acordul si inima imi spunea ci am luat o decizie
buni. Nu stiam ci 95% din toate emisiunile de televiziune esueazd —
ceea ce e bine, pentru ci altfel nu mi-ag mai fi dat consimtdméntul atat

de rapid.

Din fericire, emisjunea a ajuns pe primul loc in acel sezon, iar celebri-
tatea mea s-a amplificat enorm. Am cépitat faimd mondiala, fapt care
a avut un impact pozitiv asupra afacerii mele. Programul de televiziune
a conferit totodata recunoagtere companiei The Trump Organization ca
o companie care duce lucrurile la capit i le face bine. Aceasta a fost si
a ramas o oportunitate minunata pentru orice brand. Lucrdm acum la
sezonul al doisprezecelea al emisiunii.

Am fost adesea invitat sa vorbesc la diferite evenimente si intélniri, insa
dupd succesul inregistrat cu The Apprentice, mi s-a propus s joc in
multe reclame de televiziune si sd gazduiesc Saturday Night Live. Invi-
tatiile de a tine discursuri au ajuns la citeva duzini pe saptimani. Am
fost, de asemenea, abordat de edituri, cu propuneri de a scrie mai multe
carti. A fost o oportunitate uriaga pentru compania mea de a se extinde
si de a prospera ca niciodatd. Ce vreau si spun e ci mi-am asumat un ro}
cat se poate de activ in toate aceste oportunititi — pentru cd stiam ce
inseamnau ele pentru brand. Detinerea unui produs extraordinar nu
prea iti foloseste la nimic, daca nu stie sau nu a auzit nimeni despre el.
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Numele trebuie sa fie promovat pe piatd, iar recunoasterea ar trebui
s fie instantanee.

Atunci cAnd va sunt prezentate oportunititi similare, ce pot conferi o
recunoagtere mai mare brandului vostru, asigurati-va cé le evaluati si
profitati de avantajul de a vd promova brandul la televiziune. Nu vi
ingidduiti niciodata si raméneti in zona voastrd de confort. Ar trebui sd
imbritisati riscurile. Daca nu sunteti siguri de brandul vostru, atunci ar
trebui sa va clarificati mesajul lui inainte de a vorbi prea mult despre el.
Ar trebui sa fiti siguri cd brandul vostru e cel mai bun, iar promovarea
lui in intreaga lume ar trebui s fie un eveniment captivant, nu descu-
rajant.

Vi comunicati bine ideile?

Eu sunt sociabil din fire. Imi place si comunic, indiferent ci e vorba de
o discutie cu cineva intre patru ochi in biroul meu sau de un discurs
pe care il tin in fata a mii de oameni. Imi place si-mi ilustrez punctele de
vedere cu exemple si povestiri. Dacd intdmpinati dificultati in aceastd
privintd, o cale de a le depasi e sa va indreptati atentia asupra membrilor
publicului vostru. Ce le-ar plicea s audd? Ce ar face pentru ei discursul
interesant si amuzant? Intr-un fel, seamina cu o negociere. Incercati si
va dati seama ce-si doresc acei oameni. Dupa care, veti fi mai putin
atenti la voi §i veti scipa de starea de agitatie interioara sau cel putin
va veti calma.

Capacitatea de a vorbi in public este de 0 mare importantd in dezvol-
tarea brandului vostru. In cazul in care nu o aveti, ar trebui s gasiti un
purtitor de cuvént care si va ia locul pana va dezvoltafi deprinderile
necesare. Povestirile pe care le folosesc sunt de obicei personale. De
exemplu, imi place sd spun povestea unui prieten care s-a implicat intr-o
afacere nepotrivitd. Prin acea poveste, accentuez importanta pasiunii
pentru lucrul pe care il faci in vederea obtinerii succesului, iar acest
individ reprezinti un exemplu elocvent. Lucra pe Wall Street pentru ci
acolo a lucrat si familia lui, iar el s-a gandit ci era indicat s continue
traditia. Problema a fost ¢4 nu se pricepea deloc la acel domeniu si parea
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bolnav, nefericit. Se stie despre mine ca sunt direct, iar in cele din urma
i-am spus omului verde-n fatd ci arita ca un ratat. Cuvinte aspre, dar
imi pédsa de el. L-am intrebat ce ii plicea sa faca, iar el a mentionat cd ii
plicea s ingrijeascd gazonul de la clubul lui de golf. I-am sugerat golful
ca optiune de afaceri. In cele din urma, mi-a urmat sfatul, a avut succes
si a devenit in sfarsit un om sédndtos si fericit.

Odatd, din cauza unor evenimente neprevizute, intarziasem cateva ore
zburind cétre un eveniment unde urma si tin un discurs. Dupi ateri-
zare, pe o vreme ploioas3, a trebuit si apelam la o escorta a politiei care
sd ne scoata din traficul aglomerat. Pe toatd durata acestui drum aven-
turos, am tinut la curent publicul, care ne astepta foarte rébditor, cu pri-
vire la toate intrzierile ce pareau sa nu se mai termine. Eram impreuna
cu o echipd a emisiunii The Apprentice care filma calatoria si evenimen-
tul, astfel incat publicul a simtit ci face parte dintr-un reality show lipsit
in mod clar si cert de un scenariu scris dinainte. Cand in cele din urma
am sosit, s-a anuntat: ,Donald Trump a intrat in clddire.“ §i a urmat o
scend de sirbatoare, nu una de exasperare, dupi marea intarziere. Toatd
lumea s-a simtit bine. Brandul meu, numele meu mi-au permis pana si
sd fiu scuzat pentru faptul ci intarziasem! Situatia foarte negativi in care
m-am aflat eu $i oamenii care m-au invitat a fost transformata intr-una
pozitiva. Asta e o putere reala.

Cred ca e cel mai bine sa fii tu insuti cel care isi reprezintd brandul.
Nimeni nu iti cunoaste produsul sau brandul mai bine ca tine. Daci tu
nu il poti vinde, cine va putea? Ar trebui si fiti capabili sa reprezentati
brandul propriu atat in viata de zi cu zi, ct si in cadrul prezentirilor.
, Iatd un secret al unui brand impecabil. Antreprenorii care vor sa obtind
- succesul trebuie sa stie si fie convingdtori. Trebuie si dea dovada de
entuziasm sincer. Dacd nu va simtiti in largul vostru reprezentindu-va
singuri brandul, gésiti pe cineva care intrupeazi felul in care vreti ca el
s fie perceput.

Imaginea e importanta §i spune mai multe decat cuvintele sau textul care
insoteste produsul. Ganditi-va la asocieri de cuvinte atunci cand rostiti
numele unui brand, iar asocierea verbald va deveni de fapt o imagine,



DEGETUL MIJLOCIU 153

daci ati executat cum se cuvinte procesul de creare a brandului. Urmariti
obtinerea recunoasterii instantanee. Numele brandului ar trebui si
spuna totul, dacd el a fost promovat atent §i corect. De pilda, spuneti
»Chanel® si imaginea va preceda orice cuvinte, aga cum se intdmpla in
cazul ,Gucci® Sau in cel al brandului ,Trump".

Acesta e momentul in care brandul incepe si lucreze pentru voi. In cele
din urmd, atunci cind rostirea unui cuvéant functioneazi ca o reclami
sau o imagine instantanee inseamna cd brandul vostru functioneazi cu
adevarat. Poate cd abia ii agterneti temelia sau poate ci ea este deja con-
struitd. Odatd ce brandul e creat si promovat, veti vedea efectele. Vi va
ajuta sa economisiti o gramada de timp. Introducerile si explicatiile nu
vor fi necesare. Totodat3, cu un brand, nu veti fi nevoiti sa vinati opor-
tunitati. Vor veni ele la voi. Ce reprezintd un nume? Multe lucruri!
Si asta e Atingerea regelui Midas.

Rezumat. Brand

Multi antreprenori muncesc din greu sé puna pe picioare o afacere, insd
numai putini dintre ei construiesc un brand. Transformarea afacerii
voastre intr-un brand e un aspect esential in dezvoltarea Atingerii
regelui Midas. Indiferent ca vé dati sau nu seama, brandul vostru poate
sa fie mult mai valoros decét afacerea voastrd. De pildd, brandul
Coca-Cola valoreazi mai mult decét toate fabricile de imbuteliere, echi-
pamentul §i bunurile materiale care alcituiesc afacerea. Coca-Cola
reprezenta in trecut cel mai valoros brand, dar in prezent a fost detronat
de Google. Oare Facebook va depasi Google in viitor? Cine stie?

Daca afacerea voastrd nu e un brand, e o marfa. Existd multe afaceri cu
hamburgheri, dar exista un singur McDonald’s. Existd multe cafenele,
dar existd un singur Starbucks. $i, indiferent daca va plac sau nu aceste
branduri, nu le puteti contesta succesul. Un brand inseamnd putere.
El va precede i va reprezinti, muncind pentru voi. E un atu, o parghie,
iar in afaceri, o parghie reprezintd un mare avantaj. O afacere care nu e
si un brand nu e decat o ocupatie. E o munca pentru voi §i un job pentru
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angajatii vostri. Va mentine ocupati, dar la sfarsitul zilei, al saptamanii,
al lunii sau al anului, singurul rezultat al eforturilor voastre e munca
depusi si, dacd va jucati bine cirtile, profiturile. Nu e nimic gresit in
asta, dar antreprenorii care au Atingerea regelui Midas vor mai mult.

Tar acest lucru duce la o realitate a procesului de branding: in interiorul
fiecarui brand mare se aflda ADN-ul antreprenorului care a pornit intre-
gul proces. Acel ADN e un activ pretios si valoros, pe care putine com-
panii isi dau seama cd il posedd pind el se pierde. Acesta e motivul
pentru care atat de multe branduri mor atunci cind antreprenorii isi
vand afacerea unor mari corporatii. AOL si Myspace sunt exemple
recente ale felului in care o companie se ofileste atunci cand dispare
ADN-ul antreprenorului care a creat-o.

Care sunt valorile voastre?

Multi antreprenori devin antreprenori doar pentru a céstiga bani.
Putini dintre ei sunt antreprenorii care vor sa iasa in evidenta. Ce fel de
antreprenori sunteti voi? Ar trebui s vd adresati aceastd intrebare
acum, pentru cd ea e mai importantd decat credeti in drumul vostru
spre succes.

Kathy Heasley, o antreprenoare din domeniul dezvoltérii brandurilor,
a colaborat cu Robert la scrierea sectiunilor sale din aceastd carte. Afa-
cerea lui Kathy, Heasley & Partners, lucreazi cu antreprenori noi sau
consacrati §i cu companii antreprenoriale, aritandu-le cum sa isi trans-
fere afacerile in branduri. De-a lungul a peste 20 de ani in care a indru-
mat antreprenori, a creat ceea ce ea numeste Heart & Mind® Branding,
care e metoda proprie a companiei sale de a construi un brand. Prin
acest proces, companiile invatd cum s3 utilizeze inima — scopul mai
inalt, spiritul, sufletul companiei - in tot ceea ce comunica si fac. Acest
proces de creare a brandului se extinde dincolo de marketing si de
comunicare i influenteazi intreaga companie.

Una dintre numeroasele ei povesti de succes e colaborarea cu Doug
Ducey, un antreprenor si forta conducatoare din spatele succesului
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obtinut de Cold Stone Creamery, care este in prezent un brand interna-
tional de inghetata.

In 1999, cand Cold Stone Creamery a devenit clientul lui Kathy, compa-
nia era o franciza de inghetatd aflata la inceput, cu circa 12 angajati,
35 magazine §i cateva milioane de dolari venituri brute. Dupa mai putin
de zece ani, la momentul in care Cold Stone a fost achizitionatd, afacerea
crescuse la mai bine de 1400 magazine si la venituri brute de peste jumd-
tate de miliard de dolari.

Viziunea lui Kathy cu privire la antreprenori, afaceri §i branduri este
urmatoarea: ,Oamenii cred adesea ci un brand e un logo. Cred cd e o
campanie de publicitate sau o vanzare promotionald. Nu e niciunul
dintre aceste lucruri. Un brand se rezumad la doud cuvinte: «Promi-
siunea» pe care o faci si «<Experienta» pe care o oferi. Un brand e inteme-
iat pe valorile adoptate de antreprenor. Cand oamenii iti vad brandul, -
cind iti aud numele sau iti folosesc produsul, acele simboluri si expe-
riente ar trebui si le inspire valorile pe care tu le promovezi. Voi dez-
volta mai mult ideea. Tu, numele tau, produsele tale si serviciul tiu ar
trebui sd declangeze atit un raspuns emotional, cét si unul intelectual
la clientul tau. Metoda Heart & Mind Branding e fundamentatd pe
faptul cd toti cumpédram cu inima i justificim achizitia cu mintea. Cu
alte cuvinte, un brand trebuie sa tina in primul rdnd de emotie i abia
apoi de logica.*

Intrebdri pe care si vi le adresati

Afacerile antreprenoriale de succes au acel ceva special, acea magie
care va Insufleti brandul. In cazul Stone Cold Creamery, a fost vorba
de dorinta de a face oamenii fericiti, de a fi cel mai bun producator de
inghetata si de a oferi cea mai buni inghetata.

Liderii trebuie s3 aibd un foc in inima lor §i un motiv intemeiat pentru
a exista — povestea din spatele povestii lor de succes — i trebuie sd aiba
o legatura strdnsa cu acea poveste si sd o lase s iasd la iveald.
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Tata cele trei intrebdri generale, fundamentale, pe care care toti antrepre-
norii ar trebui sa si le puna:

Prima intrebare de ansamblu: De ce faceti ceea ce faceti?

Stiti ,,de ce” faceti ,,ceea ce” faceti? Trebuie sd aveti un motiv intemeiat
pentru a face ceea ce faceti, intrucat acest aspect este important pentru
oameni. Trebuie ca brandul s& incorporeze acea autenticitate a vietii.
Antreprenorii trebuie sa puna suflet in ce fac, pentru cé prima trisatura
a unui brand de prestigiu este genialitatea lui. Nu e vorba doar de bani.
Puteti avea succes ca liber-profesionist, insi ,,de ce“-ul vostru nu va fi
suficient pentru a va duce afacerea catre un brand din cadranul P.

Cand oamenii ne intélnesc, isi pot da seama ci exista un ,,de ce“ foarte
important in spatele a ceea ce face fiecare dintre noi. La urma urmei,
améndoi suntem antreprenori si oameni de afaceri caliti. Ne bucuram
améndoi de foarte mult succes. Niciunul dintre noi nu e nevoit si mun-
ceascd, dar muncim. Chiar dacd ne invartim amandoi in lumea aface-
rilor cu bani si ne place jocul castigérii banilor, nu o facem pentru bani.
Banii nu sunt ,,de ce“-ul nostru. Ideea e ci, daci ne priviti mai in pro-
funzime, amandoi suntem de fapt profesori. Ne place cu adevirat si
invatim oamenii s3 ii valorifice la maximum potentialul §i s3 duci cea
mai buni viatd de care sunt capabili. Acel ,,de ce” fundamental se afld la
baza fiecirei cirti pe care o scriem, a fiecarui proiect pe care il derulim,
a fiecérei investitii pe care o facem. Am scris prima noastra carte, De ce
vrem sd fii bogat, doar cu scopul de a lumina oamenii cu privire la felul
in care functioneazd lumea si la amenintarea cu care ne confruntim cu
totii in prezent. Am scris despre eroziunea clasei mijlocii, despre moti-
vele acestuia §i despre ce anume puteti face pentru a vé asigura ca v
imbogatiti in loc sd sdrdciti. Asta inseamnd sa ii inveti pe altii si in asta
punem noi suflet. Vrem ca oamenii s duca vieti mai bune.

Multi au auzit cu sigurantd de Donald Trump si acelasi lucru se poate
spune despre cartea Tatd bogat, tatd sdrac. Explorati lumile afacerilor si
antreprenoriatului si, In scurt timp, veti sti cu certitudine cine suntem.
Veti simti imediat cd avem un spirit si urmarim un scop mult mai mare
decét simpla castigare a unor sume de bani. Trdim dupé acea zicala
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veche: ,Nu e treaba mea ce crezi tu despre mine.“ Cu alte cuvinte, nu
avem nevoie de aprobarea voastra pentru a exista. Social vorbind, aman-
doi suntem respectuosi, adesea politicosi, dar puteti simti cd in inimile
noastre arde o flacara. Suntem pasionati, duri §i ne urmarim scopurile.

Oamenii stiu cine suntem dincolo de imaginile noastre si cum e corelat
acest aspect cu companiile noastre. Ei vdd nivelul nostru de concen-
trare, puterea noastra emotionald si daruirea cu care muncim. Crearea
unui brand e un maraton, in aceeasi méasurd in care e o afacere ce tine de
moment. Liderii nu pot sa se implice si sa se detaseze dupé bunul plac.

Adresati-va aceste intrebri:

o Ce vreti sa realizati in afacerea voastri?

o Ce anume vd motiveaza sd va sculati din pat dimineata?
» Ati esuat vreodati?

« Unde vi vedeti peste cinci ani?

» Care vreti sa fie mogtenirea voastri?

Intrebati-va

Pe mdsurd ce vd puneti aceste intrebari, sunati un prieten in care aveti
incredere i purtati o conversatie. Faceti schimb de pareri i notati-le pe
toate. Parcurgeti acest proces de mai multe ori. Intrebirile sunt impor-
tante. Repetati procesul pini cind va este mai clar cine sunteti, de ce
faceti ceea ce faceti si daci aveti inflicirarea necesard pentru a deveni
un brand. De-a lungul acelui proces, v veti descoperi cu siguranta valo-
rile personale.

Veti dori totodata sa adresati intrebari aseménatoare clientilor si angaja-
tilor vostri. Atunci cdnd vine vorba de descoperirea adevératului antre-
prenor, a adevaratei companii, fiecare are ceva de spus.

A doua intrebare de ansamblu: Ce problemd doriti sd rezolvati?

O afacere veritabila existd doar pentru a rezolva o problemi si pentru |

a face viata mai bund. Daca ceea ce faceti nu le oferd beneficii altora, |

3
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activitatea voastrd nu e semnificativd. Marile branduri nu sunt doar
autentice, ci $i semnificative.

Brandurile noastre functioneaza bine impreuna pentru cd ele lucreazi
la solutionarea acelorasi probleme. Desi noi doi suntem foarte diferiti
si venim din colturi diferite ale Statelor Unite, mai precis din New York
si Hawaii, améndoi am avut tati bogati. Unul dintre noi s-a nascut intr-o
familie bogata, iar celalalt intr-o familie din clasa de mijloc, dar ceea ce
ne uneste in inimile noastre este vocatia comuna de educatori. Suntem
profesori, impirtind adesea o scend impreuna, adresdndu-ne unor
publicuri numeroase, incurajind participantii sa isi urmeze visurile.
Avem améndoi programe educationale de televiziune: emisiunea de
mare succes The Apprentice al lui Donald si programele lui Robert de pe
postul PBS. Avem amandoi jocuri de educatie financiard, conducem
companii de educatie financiara i scriem carti. Facem tot ce ne sta in
putintd pentru a compensa lipsa educatiei financiare din scolile noastre.
Stim cd o problemd majori in societate este lipsa educatiei financiare.
Atunci cdnd e combinati cu alte forte, aceasta cauzeazd un decalaj tot
mai pronuntat intre bogati si sdraci, odata cu reducerea clasei mijlocii.
Pierderea locurilor de munca, salariile mici, taxele ridicate, inflatia tot
mai mare, serviciile medicale inaccesibile financiar si o lipsd a econo-
miilor pentru pensionare, decimeazi majoritatea americanilor. Noi
vrem sa fim parte a solutiei. Acesta e motivul pentru care predam si ne
impaértdsim cunongstintele, pentru ca mai multi oameni s se poatd bucura
de o viatd mai buna.

Principiile noastre au fost puse la incercare. Niciunul dintre noi nu va
imparti scena cu alti experti financiari care spun: ,Traiti sub nivelul mij-
loacelor voastre materiale.“ Dorim ca oamenii sd aiba cunostintele
necesare pentru a duce o viatd chiar mult peste ceea ce au visat vreodata.
Atat Mark Burnett, producatorul emisiunii The Apprentice, cit si Robert
au fost inspirati sd-si implineasca visurile i chiar si le depaseasca, dupa
ce au citit cartea lui Donald, The Art of the Deal. Asa cum Donald
a mentionat mai sus: ,Mark lucra ca didaca si vindea tricouri pe Venice
Beach, in California. Cam atunci a citit cartea mea.“ In prezent, Mark
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Burnett e un lider in lumea emisiunilor. de televiziune de tip reality
show si mai bogat decat a visat vreodata.

Kim, sotia lui Robert, afirmi: ,,In 1987, inci aveam probleme finan-
ciare. In 1986, plitisem in sfarsit imprumuturile pierdute, in valoare de
aproape un milion de dolari, din afacerea cu portofele a lui Robert.
Eram pe zero. Nu aveam datorii, dar nu aveam nici venituri. Imediat ce
am auzit de cartea lui Donald, am alergat sd o cumpéram, am citit-o, am
studiat-o §i am discutat-o in profunzime. Cartea ne-a schimbat viata.
Ne-am schimbat viata pentru ci Donald ne-a ingaduit si vedem lumea
sa prin ochii lui. Nu ne-a oferit rdspunsuri. Doar ne-a deschis ochii catre
o lume a posibilititilor. Asta e ceea ce fac marii profesori.”

Brandurile Trump, Kiyosaki si Burnett sunt toate semnificative in
lumea actuala. Ele rezolva probleme, creeaza locuri de munci i tin
la curent cu ce se Intdmpla la nivel national si global. Atat brandul
Kiyosaki, cit si brandul Burnett au fost asociate cu brandul Trump.
Rezultatele sunt benefice pentru toatd lumea. Brandurile individuale
sunt puternice, dar, atunci cAnd colaboreaz, ele pot cunoagte o crestere
exponentiala.

Intelegeti ce anume face afacerea voastr semnificativi, analizdnd urma-
toarele intrebari:

» Care e problema pe care doriti sd o rezolvati?

» De ce este ea o problema?

» Ce anume cauzeazi problema?

» Daci afacerea voastra ar disparea miine, ce ar avea lumea de pierdut?

o Ce vi face s credeti ci puteti rezolva problema? Cum rezolva pro-
blema produsul sau serviciul vostru?

o Cum face produsul sau serviciul vostru mai bund viata clientilor vostri?

» De ce credeti ci au cu adevirat nevoie clientii de la 0 companie ca
a voastra?

Repetam, acordati-va timp pentru a va adresa aceste intrebéri. Apoi
rugati un prieten sd faca acest lucru. Repetati procesul pand cind va
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lamuriti ce anume va face si fiti unici. Aceasta e a doua trasiturd a unui
brand de prestigiu.

A treia intrebare de ansamblu: Cine sau ce reprezintd concurenta?

Fiecare afacere are concurenti i, atunci cAnd construiti un brand, tre-
buie sa fiti diferiti. De fapt, aceasta e a treia caracteristici a unuj brand
important — diferentierea. Prea multe afaceri ii copiaza pe altii, iar aces-
tea nu se vor ridica niciodatd deasupra multimii, remarcindu-se. Cind
auzim pe cineva spunand: ,,Produsul meu nu are concurenti pentru ca
e unic, stim cd avem in fata noastrd un visitor, nu un om de afaceri.
Existd intotdeauna concurentd, chiar daci ea constd in faptul ci un
client nu are habar de existenta voastra pe piatd. Ignoranta poate fi si ea
un rival.

Majoritatea oamenilor se concentreaza pe prea putine lucruri. Nu-si vad
decét produsul sau serviciul, adica varful Triunghiului P-I. Adesea, nu
reugesc si perceapd intreaga anvergura a celor opt unitéti ale unei afa-
ceri. Daca nu pot vedea intregul Triunghi P-1, viziunea lor despre lume
este lacunara i nu vor gasi sau nu vor fi niciodata pe deplin capabili
sa-si creeze trasdturile distinctive.

Adesea, fiind autentici si semnificativi pentru oamenii pe care ii serviti,
sunteti, prin definitie, diferiti. Atat de putine companii inteleg acest
lucru, incit ajungeti si vd remarcati. Munca intr-o companie care are un
tel este mai captivanti, mai plind de semnificatii $i de satisfactii.

Pentru a descoperi aspectele prin care se deosebeste o companie, cautati
sa intelegeti urmatoarele lucruri:

+ De ce ar alege oamenii compania voastra dintre celelalte?

« Puteti sa spuneti prin ce v deosebiti in mai putin de 25 de cuvinte?

« Pot angajatii vostri sd exprime ce anume va deosebeste compania de
altele si spun toti acelasi lucru?

» Care e stilul vostru de prezentare?

« Sunteti increzétori cind vine vorba de intalnirile de vanzdri?

» Sunteti increzatori pe scena?
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« Ce lucruri ,,poseda” compania voastrd si numai compania voastra?

» Sunteti usor de gdsit pe Google? Cand oamenii cautd pe Google com-
pania voastrd pentru a o verifica, rezultatele de ciutare contribuie la
dezvoltarea brandului?

» Cét de dispusi sunteti sa vd schimbati si sd v adaptati?

« Cat de repede va puteti schimba voi §i organizatia voastra?

Puneti-vd aceste intrebari §i gésiti propriile raspunsuri. Apoi, puteti
ruga un prieten sa parcurgd aceleasi intrebari impreuna cu voi §i sa va
ofere feedback. E important si repetati procesul pana cand va sunt clare
raspunsurile.

Daca sunteti un angajat, adresati acelasi intrebéri liderilor companiei la
care lucrati si raspundeti la ele pentru ei. Cu alte cuvinte, munciti pentru
lideri moderni sau sunt ei nigte dinozauri dintr-o erd apusd? Dacé nu vé
plac raspunsurile liderilor, probabil ci vi veti dori sd cdutati un loc de
muncd nou, pentru cd e posibil s fiti oricum nevoiti si faceti acest lucru
in viitorul apropiat.

In lumea actuald, caracterizati de progresul accelerat al tehnologiei,
existd o competitie din ce in ce mai mare pentru atentia, timpul si banii
clientilor vostri. Lumea online a retelelor de internet este lumea noud
a ,Gratuitatii. Cum puteti concura, cand toti oferd pe gratis sau vind la
un pret foarte redus lucrurile pe care voi incercati s le vindeti? Noi, cei
care ne-am nascut inainte de 1970, putem detine intelepciune in afaceri,
dar riscam sd nu fim suficient de priceputi la aspectele tehnologice,
chiar dacé folosim emailul i avem un cont de Facebook. Oamenii care
s-au nascut dupa 1970 sunt adesea mai instruiti si mai abili in domeniul
tehnologiei, dar le lipseste intelepciunea de a o folosi eficient. In prezent,
antreprenorii trebuie si dea dovadi atit de abilititi tehnice, cat si de
intelepciune in afaceri. Antreprenorul care posedd ambele trasituri bene-
ficiaza de un uriag avantaj competitiv.

Lumea s-a schimbat in 1989, anul in care a ciazut Zidul Berlinului i
a fost lansati reteaua World Wide Web. Acele evenimente au semnalat
sfarsitul Erei Industriale si inceputul Erei Informationale. Astizi,
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concurentii vogtri sunt peste tot. In casele, birourile si telefoanele mobile
ale tuturor. Lumea virtuald a ,,Gratuitétii“ detroneazi branduri care s-au
bucurat odinioard de un prestigiu enorm, cum ar fi revista TIME,
pentru ca TIME nu stie cum sd concureze in lumea noastrd noua.
In plus, tehnologia micsoreazi timpii de tranzactionare. Motivul pentru
care existd miliardari in vérstd de 20 de ani §i someri educati de 50 de ani
e ca afacerile din lumea virtuald pot vinde mai multor persoane mai
repede, la preturi mai mici §i cu mai putini angajati. Ele stiu cum sa-si
construiascd un nume, cum si-si clideasci companiile gi cum sé-si pro-
moveze produsele online. E mai usor ca niciodatd, dar totodatd e mai
greu ca oricand. Internetul ne oferd acces, dar pentru ci oferd acces
tuturor, el aglomereaza terenul de joc. E nevoie de strategie si de munca
sustinutd pentru a reusi. Dar fard un brand, va pierdeti intr-un ocean
uriag, fard fund.

Internetul poate fi un loc periculos §i e usor pentru consumatori sa ii
cada pradd. Brandurile aduc sigurantd i securitate in aceastd lume
neingraditd. Dacid brandul vostru se poate deplasa cu usurintd din
lumea virtuala in cea reald si inapoi, e cu atit mai bine. De fapt, acest
lucru ii sporeste credibilitatea. Tar un brand care poate stabili conexiuni,
care poate concura §i tranzactiona afaceri la viteze mari in lumea reald
§iin cea virtuald are un mare potential.

Branduri de succes

Brandurile de succes sunt:
o Autentice

» Semnificative

o Diferite

Aplicarea lucrurilor in care credeti inseamna autenticitate: faceti ceea ce
spuneti si spuneti ceea ce faceti. Un Rolex contraficut e un exemplu
pentru faptul ci atunci cand falsificati ceva pe dinafard, probabil ci il
falsificati §i pe dinduntru. Oricine crede ci oamenii nu detecteaza fal-
sitatea se amageste pe sine. Chiar daci clientii vogtri nu o detecteaza
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imediat, o vor face in cele din urmi. Vorba proverbului: ,,]i poti pacali
uneori pe unii oameni, dar nu ii poti pacili mereu pe toti.“

In economia actuald, oamenii sunt foarte sensibili la promisiunile, pre-
turile si valorile brandurilor. Asta inseamna ci oamenii vor sé stie ca va
pasd mai mult de ei dect de ceea ce le vindeti. In prezent, voi, afacerea
voastra si brandul vostru trebuie s dea mai intii oamenilor de stire cé
va pasa de ei. Daci nu faceti asta, o va face concurentul vostru. Vedeti
voi, o afacere nu are in primul rind legitura cu banii. O afacere in-

seamnd sd iti pese. Dacé va pasd — daci vd pasd cu adevdrat, dacd res- .

pectati promisiunea ficutd de brandul vostru, oferind produse sau
servicii excelente, si operati de pretutindeni 24 de ore din 24, 7 zile pe
sdptamand — banii vor curge in valuri.

Brandurile prestigioase se nasc in inima organizatiei, apoi se raspandesc
spre toti cei din organizatie, dupa care ajung la public.

Toate ramurile noastre militare — Armata, Fortele Navale, Fortele
Aeriene, Paza de Coastd §i Marina Militard — sunt branduri extraordi-
nare. Cu toate acestea, mesajul fiecirei ramuri militare este diferit.
Odata ce o persoana decide s se aldture unei anumite ramuri militare,
nu imbracd doar o uniformid. Nu, inainte si fie imbracatd acea uni-
forma oficiald, viitorul soldat este dezbricat de identititile, credintele,
gandurile i obiceiurile anterioare. Doar atunci el este pregatit si
devind un membru al Armatei, al Fortelor Navale, al Fortelor Aeriene,
al Pazei de Coastd sau al Marinei Militare. Serviciile armate se asigura
cd oamenii lor reprezintd, in primul rand, brandul specific — mental,
fizic si spiritual.

Acest proces de branding e cu deosebire adevirat in cazul trupelor spe-
ciale SEAL ale Fortelor Navale, una dintre cele mai elitiste §i mai pres-
tigioase unitdti de luptd din lume. Cei 2 500 de soldati SEAL sunt
considerati printre cei mai buni luptétori din lume. Ei trec printr-un
program foarte intens de instruire vreme de doi ani inainte s devina
SEAL. Procesul elimini intre 75% si 90% dintre cei acceptati in pro-
gram., Intr-unul din testele lor de vointd, numit ,,proba de inec®, recrutii

EX
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sunt legati de méini i de picioare, aruncati in apa adénca si li se spune
sd iasd cumva la suprafata in timp ce isi tin respiratia. Dupd care, inoata
50 de metri, in vreme ce sunt inci legati. Cea mai durd incercare este
~Hell Week® (,,Sdptaména de Iad“), o perioadd in care recrutii sunt
tinuti treji 20 de ore pe zi, executdnd manevre asidue, epuizante din
punct de vedere fizic, in vreme ce sunt invitati constant sé se dea batuti
si s& renunte. La sfarsitul acestei sdptaméni, daci nu au cedat, recrutii
sunt stropiti cu apd foarte rece pentru a le induce hipotermia. Dupa
care, inoatd 2 mile marine (3,7 kilometri) in ocean. Cénd ies din ap3,
un instructor le da o cana cu ciocolata caldi aburinda, dar li se spune
cd o pot bea numai daci isi recunosc esecul si renunta la program.
Multi recruti SEAL recunosc ci inapoierea acelei cini de ciocolati fier-
binte e cel mai greu lucru pe care l-au facut vreodata.

Organizatiile militare sunt unii dintre cei mai sofisticati constructori
de branduri din lume. Un brand veritabil incepe din centru, din inim4,
si patrunde in inimile §i mintile tuturor celor din organizatie, apoi se
rdspandeste in lume. Cele mai bune branduri devin o parte din ADN-ul
nostru. ‘

Atunci cand cei din echipa SEAL Team Six (ST6) l-au ucis pe Osama bin
Laden, puterea brandului lor a avut ecouri pe intreaga planetd. Multi
oameni care nu auzisera de trupele SEAL spuneau: ,,Cine sunt indivizii
dstia?” Pentru ca soldatii SEAL se supun unui cod al ticerii, ticerea lor
letald a facut ca brandul lor sa inregistreze un succes chiar mai mare.
Ce spune acest lucru despre afaceri care, pur si simplu, ne bombardeazd
cu publicitate lipsiti de sens, asurzitoare, insuportabild? Inseamni ca ele
nu construiesc un brand, ci doar ne plictisesc.

Unul dintre cei mai mari creatori de brand ai tuturor timpurilor a fost
regele hun Attila. Brandul lui puternic il preceda in asemenea masura,
incat armatele inamice se predau adesea inainte s lupte cu el. Desi a fost
conducitorul hunilor intre anii 434 si 453 d.H., oamenii inc3 mai vor-
besc despre el. Asta inseamnd puterea brandului si dovedeste ca el poate
s construiascd o mogstenire.
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In prezent, antreprenori ca Steve Jobs* de la Apple, Mark Zuckerberg de
la Facebook si Sergey Brin de la Google sunt personalitati moderne
similare lui Attila, care isi clidesc brandurile i mostenirile. Ei au con-
struit unele dintre cele mai puternice branduri din istoria lumii. Cand
Jobs, Zuckerberg si Brin fac o migcare, lumea se cutremura si afacerile
sunt nevoite sd se schimbe sau sd moara.

Chiar si organizatiile criminale au branduri. De exemplu, numele Cosa
Nostra aduce teama in sufletele oamenilor de pretutindeni. Acelasi lucru
este adevirat si despre Yakuza din Japonia. In lumea drogurilor, cartelul
Cali si cartelul Medellin din Columbia au fost si sunt cunoscute ca lideri
in traficul cu cocaind.

Escrocii au si ei branduri. Numele Bernie Madoff a fost cAndva aurit in
lumea celor bogati si vestiti. Astazi, el are o reputatie proastid pentru
operarea celei mai mari scheme Ponzi din istorie. Ar putea numele lui
Bernie Madoff sd ajungd mai celebru decat al lui Charles Ponzi, per-
soana care a dat numele acestui tip de escrocherie financiard? Doar
timpul va spune daci, in cativa ani, cele numite odinioara scheme Ponzi
vor deveni cunoscute ca ,,scheme Madoff“. In multe privinte, numele lui
Bernie ,,Madoff“ definegte mai bine acest tip de infractiune!

E important sd congtientizati puterea si valoarea unui brand. Trebuie
sd fiti dispusi sd depuneti toate eforturile necesare, atit in termenii
timpului, cét si ai banilor, inainte de a demara procesul. Multi lideri vor
sd creascd, vor sd creeze companii mdrete, dar nu toti sunt dispusi sa
faca ceea ce e necesar pentru a transforma in realitate acel vis incredi-
bil. Pentru multi directori executivi (CEO), investitia de timp este mai
scumpa decat banii.

Noi ne ddm seama cé nagterea si mentinerea unui brand e un mod de
a trdi, nu un eveniment singular. Stim ¢ brandul e cel care ne permite
s& ne implinim scopul vietii, astfel incat el meritd energia si timpul
nostru. Probabil cd acesta e motivul pentru care suntem branduri inter-
nationale. Apreciem acest lucru.

* Ulterior publicirii cartii, Steve Jobs a decedat la data de 5 octombrie 2011. (n. red.)
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Un gand final

Brandurile se regasesc pretutindeni si in orice. Existd branduri globale si
branduri locale. Exista branduri pentru cei instariti, branduri pentru cei
mai putin avuti si branduri pentru toti cei aflati la mijloc. Existd bran-
duri pentru copii §i branduri pentru adulti. Fiecare industrie are un
brand. De pild4, in lumea aurului, exista vulturi americani, frunze de
artar canadiene, canguri australieni §i krugerrand-ul sud-african. Desi
aceste monede sunt din aur, ele se vand la preturi diferite.

In religie, existd multe branduri si sub-branduri. In crestinism, exista
protestantii si catolicii. In budism, exista budistii tibetani, chinezi si
japonezi. Dalai Lama, el insusi un brand puternic, e un budist tibetan.
In cadrul budismului tibetan, existi sub-branduri si sub-conflicte. Iar
in lumea terorismului, suntem cu totii constienti de luptele dintre
evrei, musulmani §i cregtini. De ce existd atitea tensiuni si conflicte?
Réspunsul este explicat partial din perspectiva brandurilor, a sub-bran-
durilor si a luptei dintre inimile §i mintile adeptilor religiosi.

In politici, republicanii nu ar avea prea multe de spus daci nu ar exista
democratii. Daci nu ar exista republicani, nu am avea nevoie de demo-
crati. Oamenii se aduni in jurul brandurilor i sunt totodati dezbinati
de branduri.

Intr-o lume a afacerilor caracterizata de o concurenti tot mai acerba,
intr-o lume a calitdtii mai mari la preturi mai mici, intr-o lume a tehno-
logiei care evolueaza rapid si a vitezelor de tranzactionare din ce in ce
mai mari, construirea unui brand poate fi mai importanti decit con-
struirea unei afaceri. De fapt, construirea unei afaceri fird un brand
devine tot mai dificila de la o zi la alta.
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Idei de retinut | Lucruri de ficut

« Dacd nu va transformati afacerea intr-un brand, nu veti dobéndi nicio-
datd Atingerea regelui Midas.

« Brandul vostru trebuie s3 fie autentic, nu fals. Oamenii pot detecta fal-
sitatea.

« Un brand nu e un logo. Un brand e o promisiune pe care o faceti oame-
nilor si este trdirea asociata cu calitatea pe care o oferiti.

« Oamenii cumpdrd cu inima gi isi justificd cumparaturile cu mintea.
Aga ci aveti curajul de a vé gasi inima §i de a o aplica in brandul vostru.

« Aflati ce anume va motiveaza cu adevarat. Trebuie sd aveti pasiune in
suflet pentru a poseda Atingerea regelui Midas.

» Daca sunteti prea zgérciti pentru a investi in brandul vostru sau in voi
insiva, veti fi ocoliti de Atingerea regelui Midas. Prin zgércenie, ne
referim la bani, la timp, la angajament si la oameni.

« Faceti tot ce e necesar pentru a v imbunitati discursurile in public.
Veti avea cu certitudine nevoie de aceste deprinderi.






CAPITOLUL 4

Degetul inelar
Relatii

»In cele din urmd, toate operatiunile de afaceri pot fi reduse
la trei cuvinte: oameni, produs si profituri.
Dacd nu aveti o echipi bund, nu puteti face mare lucru
cu celelalte doud.”

Lee Incocca

Pericolele parteneriatului
Robert Kiyosaki

»NU POTI INCHEIA o afacere buni cu un partener riu.”

Aceste cuvinte ar putea fi cele mai importante cuvinte in viatd, nu doar
in afaceri.

Sunt mai mult decét niste cuvinte intelepte. Sunt cuvinte indrumitoare,
cuvinte in functie de care s va traiti viata.

De fiecare datd cind veti intalni o afacere care se chinuie si supravie-
tuiascd, o cdsnicie ratatd sau o investitie pierdutd, veti gasi un partener
de proasti calitate.

Asta nu inseamna cd persoana e rea, dei e posibil si fie. Inseamna doar
ca e persoana nepotrivitd pentru sarcina respectiva.

Lumea e plind de oameni buni, dar care nu ar fi parteneri buni de afa-
ceri. In cazul casitoriei, existd, de asemenea, numerosi oameni buni cisi-
toriti cu persoana nepotrivita. lar dacé dati peste o persoani cu adevirat
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rea — o persoand cu valori legale, etice si morale reduse —, indiferent
cat de buni ati fi, afacerea sau casnicia va merge prost.

Degetul inelar

Inelarul reprezinta relatiile esentiale pentru Atingerea regelui Midas.
Daca aveti parteneri nepotriviti, tot ce atingeti se va ddrama. Jar dacd
aveti parteneri formidabili, tot ce atingeti se va transforma in aur.

Clovni, nu parteneri

La sfarsitul anilor 1970, afacerea mea cu portofele din nailon i velcro
pentru surferi lua avant. Problema era ci acel succes ne costa bani. Am
inceput aceasta povestire mai inainte in carte. De vreme ce compania
noastrd ducea mereu lipsd de bani lichizi, trebuia sd caut permanent
finantare. Cumpdram un ciclu de productie a portofelelor de la fabrici
din Coreea si Taiwan, apoi livram portofelele magazinelor dupa ce ele
ajungeau in depozitul nostru. Sund destul de bine, nu-i aga? Vindeam
portofele pe cét de repede le puteam produce. Problema era ci trebuia
sd comandédm si sa plitim mai multe portofele inainte ca magazinele,
care erau clientii nostri, si ne pliteasca. Acesta e motivul pentru care
aveam mereu probleme cu fluxul de numerar. Am estimat ci, in medie,
cheltuiam un dolar in luna aprilie §i nu vedeam niciun profit de pe
urma acelui dolar pani in luna februarie a anului urmitor. Era un ciclu
de zece luni. Banii iegeau din cont, nu intrau. Cu cit aveam mai mult
succes, cu atdt mai multi bani lichizi ieseau din firma i cu atat mai greu
intrau.

Pe misura ce a crescut cererea pentru productia de portofele Rippers,
cererea noastrd de bani gheatd a crescut si ea. In curind, obtinerea de
finantare in valoare de 5 000 pani la 10 000 de dolari nu mai era sufi-
cientd. Pentru a mentine magazinele aprovizionate cu portofele si pentru
a ne clidi afacerea, trebuia si obtinem cel putin 100 000 de dolari.
Pentru cd tatd]l bogat era singura persoana pe care o cunoagteam cu
atatia bani gheatd, I-am sunat §i am stabilit o intrevedere.
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Tatil bogat a ascultat rabdator timp de zece minute propunerea mea de
investitie. Dupa care, auzind destule, i-a rugat politicos pe cei doi parte-
neri ai mei si ne lase singuri in camera. Dupa ce uga s-a inchis in urma
lor, au inceput tipetele. A fost una dintre cele mai aspre mustréri pe care
le-am primit vreodata.

In loc sa se refere la partenerii mei ca la niste parteneri, i-a numit ,,clovni*
Mai mult decit atat, era sigur ca unul dintre ei, directorul meu contabil
(CFO), avea un caracter slab, era necinstit si probabil un escroc. Nici
micar nu il cunostea pe individ. Pur si simplu, nu a avut incredere in el
din clipa in care I-a intalnit.

Desi ii placea de mine si de celalalt partener al meu, nu simtea ca suntem
suficient de buni pentru a fi partenerii lui, mai ales parteneri de inves-
titii financiare.

»De ce as fi eu partenerul tau?, m-a intrebat tatil bogat. ,Nu ai niciun
dram de experientd, nu ai succes $i nu am incredere in niciunul dintre
voi. Daci te asociezi cu o persoana in care nu am incredere, asta ma face
sa nu am Incredere nici in tine. E un semn ¢é nu stii ce inseamna un par-
tener bun. Sunteti niste clovni, nu oameni de afaceri.”

Lectia a fost dureroasa si parea si nu se mai termine. Inutil sd mai spun
ca am plecat fara bani. Nu am mai vorbit cu tatal bogat ani de zile dupa
incidentul respectiv.

Am strans cei 100 000 de dolari, iar tatdl bogat a avut dreptate. Eram
parteneri de proasti calitate. Banii au dispérut, iar persoana in care tatal
bogat nu a avut incredere, un contabil public autorizat (CPA) cu titlul
de director financiar (CFO), a fost de fapt cel care a fugit cu banii.

Alti parteneri nepotriviti

As vrea s3 pot spune ci acea experienti a fost o lectie pentru mine.
Chiar aga a fost, dar se pare cd aveam nevoie si inva{ mai mult, pentru
cd am trecut de mai multe ori prin intdmplari similare. De-a lungul
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anilor, am trecut de la un partener nepotrivit la altul, ceea ce, conform
afirmatiei tatalui bogat, ma face pe mine insumi un partener prost.

Tiparul partenerilor nepotriviti s-a repetat iarasi si iardsi. Incepeam
o afacere cu o persoand sau cu persoane despre care credeam cd sunt
parteneri buni. Afacerea demara. Si, totusi, odatd ce aveam succes si
banii incepeau si intre in cont, persoana buna se transforma intr-un
partener rau.

Asa s-a intamplat cu afacerea portofelelor Rippers, apoi cu faza
rock-and-roll a portofelelor Rippers, apoi in compania mea de educatie
financiara i, in cele din urmi, cu partenera mea din The Rich Dad
Company, impreuna cu sotul ei.

In doui dintre afaceri, succesul a scos la iveald partenerii nepotriviti
care nu-i puteau face fatd bine. Nu au fost neaparat oameni rai sau
necinstiti. Pur §i simplu, nu mai avusesera niciodata succes. Cand acest
succes a aparut, au iesit la iveald si defectele lor de caracter. De exemplu,
o partenerd dintr-o mica afacere educationald a inceput, pur si simplu,
sd cheltuiasca bani ca si cand ar fi fost bogatd. Pentru ci nu mai avusese
niciodata atit de multi bani, faptul ci a vizut intrdndu-i in cont sume
atit de mari nu a ficut decét si dezlintuie in ea dorinta inibusitd de a
face cumpdraturi. Atunci cAnd a inceput sd cumpere articole personale
folosindu-se de cardul de credit eliberat in contul de afaceri, Kim si cu
mine am pus capit parteneriatului cu femeia respectiva. Era o persoand
buni care adora sd mearga la cumparéturi.

In unele cazuri, partenerii réi au fost parteneri necinstiti. Interesant e ci
partenerii mei nepotriviti, atit in afacerea Rippers, cét si in compania
Rich Dad, erau contabili §i avocati ca pregitire, profesionisti pe care i
angajasem sd ma protejeze chiar de oameni ca ei.

Repet, stiu cd acest lucru ma face si par un fraier §i un partener care
lasd mult de dorit. Ag vrea ca succesiunea evenimentelor de demarare
a afacerilor, de obtinere a succesului i de descoperire a partenerilor
nepotriviti sd fi fost diferitd. As vrea si scriu in schimb despre expe-
rientele frumoase ale unui parteneriat bun, pentru a putea adopta un
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ton mai pozitiv in aceastd privintd. M-am gindit si fiu mai general si
sa nu scriu despre alegerile mele proaste in sfera partenerilor, dar cred
cd lectiile pe care le aveti de invitat voi, cititorii, sunt mai importante
decit protejarea orgoliului meu sau a iluziei cd stiu ce fac. La fel ca
multi oameni, §i eu trec de la un egec la altul §i cumva reugesc sd ma
descurc intre acestea.

Ca si fiu sincer

Probabil ca nu as fi supravietuit, daci nu as fi avut in Kim o sotie buna
si o partenera de afaceri grozava. Din 1985, am trecut prin nigte tridéri
oribile din partea partenerilor nogtri. Fird Kim si citiva prieteni adeva-
rati, probabil ci nu am fi supravietuit problemelor financiare §i emotio-
nale pe care a trebuit sa le indurim. Costul financiar a fost de ordinul
zecilor de milioane de dolari, aproape o suti de milioane, dar ranile
emotionale au fost mult, mult mai mari. E tulburator si vezi cam oameni
care ne-au fost cAndva prieteni si parteneri igi dau brusc arama pe fata,
cum oameni care au lucrat cot la cot cu noi timp de ani de zile isi aratd cea
mai joasd laturd a comportamentului uman. Asa ceva nu se poate uita.

Am crezut ci in Vietnam am véizut cele mai negative aspecte ale anima-
lului care este omul, dar animalul pe care le-am vazut in Vietnam nu
este acelagi pe care-1vdd in afaceri. In Vietnam, frica scotea la iveala ani-
malul din citiva soldati. In afaceri, animalul din om e motivat de lico-
mie si de fricd. Tradarile din afaceri sunt mai sinistre, pentru ci tridarea
e adesea impotriva prietenilor i colegilor de munca, nu a dugmanilor.

Tradirile fac parte din viatd

Existd doud tipuri fundamentale de triddare. Una e tridarea criminald
sau intentionatd. Cealaltd e tradarea datoratd incompetentei sau igno-
rantei. Daci puteti invita si creste din tridarile vietii, aveti o sansd mai
buna de a deveni antreprenor, dobindind propria Atingere a regelui
Midas.
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Un aspect interesant al tuturor tridarilor e cd persoana care va tradeazi
efectiv simte adesea ci ea este cea tridatd. Cu alte cuvinte, acea persoana
géseste o cale prin care sd justifice faptul ca va trideaza.

Provocarea voastra este si deveniti o persoand mai bund in urma unei
tradéri. Asta poate insemna sd nu va razbunati, chiar dacé vreti. Poate
insemna sd nu puneti paie pe foc si sd nu amplificati procesul de tradare.
E greu, dar provocarea e sd deveniti mai buni decét persoana care v-a
tradat. Dacd incé nu ati fost tradati, veti vedea o laturd a personalitatii
voastre pe care poate nu ati vizut-o inca. Daci stiti c o aveti in voi, pro-
babil ci ati fost tradati in viata.

Durerea tradarii poate fi atat de mare, incit prima reactie poate fi
dorinta de a pedepsi persoana care v-a tridat. Rezistati acelui impuls
primar, chiar dacé simtiti ci aveti dreptate. Vedeti voi, asta e ceea ce
face persoana care vi tradeaza. Aceasta a gasit o cale prin care sa-si
justifice tradarea, indiferent daci ati meritat-o sau nu. De fapt, per-
soana respectiva va pedepseste pentru tradarea voastra, chiar dacd nu
ati facut nimic.

In afacerea mea cu portofele Rippers, Stanley, contabilul meu CPA,
aluat cei 100 000 de dolari pe care ii obtinusem de la un investitor si si-a
platit prietenii care investiserd in afacere. Cdnd am discutat cu el, amin-
tindu-i ca hotdrarea noastra de comun acord fusese ca suma de 100 000
de dolari si fie pentru achizitia mai multor produse §i nu pentru plata
investitorilor, el a reactionat spunand: ,,Dar trebuia si-mi platesc priete-
nii mai intdi.“ In mintea lui, el procedase corect, chiar daci isi tradase
partenerii.

Cénd i-am explicat cd produsele in valoare de 100 000 de dolari ar fi
insemnat vinzari in valoare de un milion de dolari, mai mult decét sufi-
cient pentru a plati toti investitorii nostri, nu a vrut si asculte. Imediat
ce si-a platit prietenii, a demisionat §i afacerea a dat faliment curand.
Dupad ce Stanley a plecat, a sunat si alti investitori pentru a le spune cét
de incompetent eram eu. Curénd, din ce in ce mai multi investitori au



DEGETUL INELAR . 175

inceput sd-si ceard banii inapoi. Am vrut oare s ma rizbun pe Stanley?
Binenteles, dar nu am facut-o.

Mi-a luat doi am sa pun din nou afacerea pe picioare i sd incep sa resti-
tui banii investitorilor. S-a dovedit cé a face lucrul corect, lucrul greu de
facut, in loc si dau faliment, a fost o experientd nepretuita in evolutia
mea ca antreprenor. Pe cat de dureroasa a fost, am devenit mai bun
datoritd acestei experiente. Totusi, nu vd asteptati sa ajungeti peste
noapte la aceeasi intelepciune. Daca sunteti ca mine, veti dori sd va raz-
bunati inzecit inainte de a invita sa apreciati experienta.

Tatédl bogat a simtit cd Stanley avea un caracter slab si ca {i lipsea curajul.
Cand presiunile din partea prietenilor sdi au devenit prea mari, acesta
si-a tradat partenerii i afacerea.

Nu stiu unde e Stanley in prezent, dar stiu ci sunt un antreprenor mai
bun datorita experientei celor 100 000 de dolari. Intr-un mod bizar,
Stanley m-a ajutat sd-mi dezvolt Atingerea regelui Midas. Acum sunt
mai constient de oamenii slabi din afaceri si de cat de periculosi pot fi
acestia.

Ca fost soldat al Marinei Militare, revansa, durerea si rdzbunarea fac
toate parte din caracterul meu. Soldatii Marinei Militare nu prea tole-
reazd oamenii slabi precum Stanley. A fost un test al caracterului meu sa
nu imi fac dreptate in cazul lui Stanley, in stilul Marinei Militare. Daci
ati vazut fimul Qameni de onoare, cu Jack Nicholson si Tom Cruise, ati
avut ocazia de a va familiariza putin cu acea culturi si acel cod al onoa-
rei din Marina Militard. Faptul ci nu m-am rizbunat pe Stanley a fost
un pas mare pentru mine. ‘

Depdsirea situatiei §i faptul cd am devenit o persoand mai bund, desi
am fost tridat, a fost un lucru esential pentru dezvoltarea mea perso-
nald. As spune ci a fost cheia succesului meu. Desi incd mai am aceeasi
inclinatie catre durere §i rizbunare pe care am dezvoltat-o ca soldat al
Marinei Militare, in prezent concentrez acea intensitate interioard asupra
evenimentelor §i actiunilor care sunt mai pozitive §i mai benefice pe
termen lung.
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Existd mult adevar in zicala: ,,Dacd ne scoatem unul altuia ochii vom
orbi cu totii.“ In loc si actionez conform principiului ,,ochi pentru ochi,
lucru pe care l-ar face soldatul de Marind Militard din mine, aleg sa
urmez proverbul: ,,Cea mai dulce rizbunare e succesul.“ Partenerii rii
au fost lemn de foc in ciutarea mea inflicdrati a succesului.

Astazi, atribui mare parte din succesul meu partenerilor mei nepotriviti,
pentru ci partenerii de proasta calitate m-au invitat cum s devin un
partener bun. $i mai am destule de invatat.

Lectii invdtate din relatii

Enumdr in continuare cteva lectii obtinute cu truda, referitoare la par-
teneri, oameni si relatii, lectii invatate de-a lungul unui drum lung si
anevoios.

1. Nu puteti face o afacere buni cu un partener rau.

Repet acest lucru pentru cd el meritd repetat. De cate ori intalnesc
o afacere, o cdsnicie sau un grup care are probleme financiare, incep
sd caut partenerul rau. Cel mai adesea, partenerul nepotrivit e liderul,
o persoana care poate fi buni din fire, dar care e un partener riu de
afaceri.

2. Vi se ofera multe propuneri bune de afaceri, atunci cind sunteti
un partener bun.

Aceasta e partea pozitivd a primei lectii. Tatal bogat m-a invitat ca
nu aveam s& obtin niciodatd succesul, daci riméneam un partener
rau prin asocierea cu parteneri rdi. El m-a inspirat si fiu un elev al
naturii umane si al afacerilor, sa muncesc sarguincios si sa traiesc viata
fara sa-mi fac prea multe griji pentru ziua de méine. M-a asigurat c,
dacd devin un partener bun, oamenii buni si afacerile bune vor veni
de la sine.

P4n3 acum, promisiunea tatilui bogat s-a adeverit. Intre 2007 si 2010,
pe durata problemelor cu fostul meu partener si a unei crize economice,
eu si Kim am primit mai multe propuneri de afaceri ca oricand inainte.
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Am cigtigat foarte multi bani alaturi de oameni buni. Daca am fi fost
oameni rii, cu reputatii proaste, sunt sigur ca nu am fi fost niciodata
invitati s3 investim alaturi de unul sau mai multe grupuri de investitii
importante din America.

3. Partenerii buni apar ca urmare a afacerilor proaste.

Prin intermediul fiecirei afaceri proaste, am intilnit cite un partener
grozav. Pe Ken McElroy, partenerul meu si al sotiei mele in mai multe
proiecte mari de apartamente rezidentiale, 1-am intalnit prin interme-
diul unei afaceri proaste.

Ken, partenerul sau, Ross McCallister, Kim si cu mine am reusit sa cas-
tigdm milioane impreuna.

Dacé nu am fi participat la o afacere proasti pusi cap la cap de o per-
soand rea, Kim §i cu mine nu l-am fi intlnit niciodatd pe Ken. Obser-
vati tiparul? Acest lucru s-a intdmplat de mai multe ori in cariera mea de
antreprenor. Astfel incat acum stiu. De fiecare datd cind o afacere ia
o directie gresité, incep sa-mi caut partenerul nou.

4. Oamenii buni pot fi parteneri nepotriviti.

Multi oameni vor sa fie antreprenori, insé ei nu ar trebui invitati sa se
alature unei afaceri, mai ales uneia aflate la inceput.

De vreme ce majoritatea oamenilor sunt instruiti si devina angajati si
liber-profesionisti, cea mai mare parte nu au experienta, educatia sau
maturitatea emotionald necesare pentru a face parte dintr-o echipa
antreprenoriala de afaceri. Lipsa de experientd, educatie si maturitate
emotionald pot transforma o persoana buni intr-un partener rdu.

Un prieten de-al meu are o companie de organizare a petrecerilor. Isi
iubeste afacerea pentru ca adora s giteascd. Petrece fiecare ora a zilei
gandindu-se la retete noi si la metode prin care si realizeze petreceri
memorabile. Problema e ci nu este interesat de afaceri. Nu a absolvit
niciodatd un curs de contabilitate, marketing, finante sau drept de afa-
ceri. Nu e un elev al afacerilor, iar afacerea si angajatii lui au de suferit
din cauza acestei lipse de educatie in afaceri.
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Din nefericire, el crede cé se pricepe la afaceri. Nimeni nu i poate spune
cd se ingeald.

Cénd a dorit sa participe la una dintre afacerile mele aflate la inceput,
l-am refuzat. E un om bun, dar nu am simtit cd ar fi un partener bun.
Am descoperit cd acest fenomen e cu deosebire adevarat in cazul medi-
cilor si al contabililor. Ei se cred oameni de afaceri priceputi, pentru ca
s-au descurcat bine la scoald sau pentru cd isi conduc propriile cabinete
sau birouri de avocatura. Din pacate, am descoperit ca doctorii sau avo-
catii care se descurca bine in afaceri sunt mai degraba exceptia de la
reguld. Prin urmare, ei sunt parteneri slabi.

5. Oamenii buni, dar lipsiti de experienti, nu sunt invitati s parti-
cipe la cele mai bune afaceri.

De vreme ce majoritatea oamenilor nu au ficut niciodati parte dintr-o
initiativd antreprenoriald de succes, nu sunt invitati si se aldture celor
mai bune oportunitéti de afaceri. Pot fi invitati in afaceri proaste, afaceri
pe care nimeni altcineva nu le vrea, dar cele mai bune afaceri nu le sunt
oferite mai intéi lor.

Odata ce obtineti succesul ca antreprenori si aveti o reputatie buna, toti
vor sd va aibi ca parteneri. Cu alte cuvinte, cu cat aveti mai mult succes,
cu atét succesul vd urmareste mai mult. Daca aveti niste bani, dar nu si
experientd in lumea reald, legislatia SEC (Securities and Exchange
Commission) vd interzice sd investiti in cele mai bune, mai profitabile si
mai putin impozitate oportunitati de afaceri.

SEC recomanda si adesea cere ca oamenii buni care sunt lipsiti de expe-
rientd de afaceri sd opteze pentru economii, actiuni, obligatiuni si fonduri
mutuale, desi aceste investitii se numara printre cele mai riscante, cele mai
impovirate de taxe §i cele mai putin profitabile investitii din lume.

Relatii nepretuite

Tatél bogat spunea adesea: ,,Afacerile sunt usoare. Oamenii sunt difi-
cili.“ As zice ci acest lucru e adevirat in cazul meu. De-a lungul anilor,
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am intalnit unii oameni groaznici, precum si mulfi oameni minunati.
Am intalnit cameni extraordinari ca Donald Trump, Dalai Lama, Steve
Forbes si Oprah Winfrey — oameni pe care nu i-ag fi intdlnit niciodatd,
daci nu mi-ag fi pornit prima afacere §i nu as fi continuat, invitind din
greseli dupd ce afacerea a eguat.

Cand v uitati la urmétoarea diagramd a Triunghiului P-1, cu cele opt
unitati ale afacerilor, e usor de inteles de ce tatil bogat a spus ci ,,Afa-
cerile sunt ugoare. Oamenii sunt dificili.“
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O afacere adevirata necesitd un minim de opt seturi de deprinderi dife-
rite, in mod ideal, opt oameni diferiti care lucreazd impreund la un scop
comun. Desi existd multe motive din care noua din zece afaceri esueazi
in primii cinci ani de existent4, incapacitatea antreprenorului de a riméne
concentrat asupra celor opt unitafi si de a produce un rezultat profitabil
este cea care face ca majoritatea afacerilor si dea gres in cele din urma.

Unul dintre motivele pentru care am demarat afacerea cu portofele din
nailon i velcro, chiar dacd stiam cé probabilitatea de a inregistra un esec
era ridicatd, a fost ci nu am gtiut o modalitate mai bund de a invita sa
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relationez cu oameni diferiti, majoritatea dintre ei cu ceva succes si cu
orgolii mari. Banuiam c3, dacd ma voi tine de acest proces, asimildnd
si bunele si relele, invatand si crescand ca persoana in loc sd ma razbun,
ag putea deveni un partener bun. Continui in prezent acest proces, pur
si simplu, pentru ci am multe de invitat. A invita si te intelegi cu
oameni diferiti pare a fi un proces nesfarsit, i pot invita in permanentd
altceva. Vestea bund e ci, pe misura ce devin mai bun la relatii si la des-
coperirea partenerilor buni, viata mea devine mai ugoari si mai fericita
si averea mea creste.

Dintre toate cele cinci degete ale méinii regelui Midas, cred ca cel mai
important deget este inelarul pentru ca, daci invatati si fiti un partener
bun, veti intilni unii dintre cei mai extraordinari oameni, oameni
pe care altfel poate nu i-ati fi intalnit, dacd nu v-ati fi decis sa calatoriti
pe drumul anevoios al afacerilor.

Nu uitati ca nu puteti face o afacere buni cu un partener nepotrivit.
Daca deveniti un partener bun, lumea e plind cu afaceri grozave si par-
teneri excelenti.

Un gand final

Cu cativa ani in urmé, am fost condus in biroul lui Donald in timp ce el
era inci la telefon, incheind o conversatie.

»Sunt oameni buni?“ a intrebat Donald persoana de la capatul celdlalt al
firului. ,Nu-mi pasa cit de buni e afacerea. Am destule afaceri bune.
Vreau s stiu daca sunt oameni buni.”

Dupi ce a ascultat raspunsul celeilalte persoane, Donald a spus: ,Mi
bucur sd aud asta. Dacd sunt oameni buni, merg inainte.“ i cu asta,
a inchis.

Donald s-a uitat la mine si a spus: ,,La varsta noastra, nu avem timp de afa-
ceri cu oameni nepotriviti. Nu avem nevoie de bani si nu avem timp de
pierdut. In afard de asta, afacerile sunt destul de dure si aga. De ce am face
afaceri cu oameni rii? E mai interesant si faci afaceri cu oameni buni.®
Dupé asta, m-a privit i a intrebat: ,,Deci, la ce mai lucrezi? Hai sa ne dis-
tram nitel si sa facem niste bani.”
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Relatiile puternice sunt cheia
Donald Trump

AM AVUT MII DE RELATII DE AFACERI de-a lungul anilor. Am des-
coperit ca relatiile si reputatia sunt strans legate.

Uneori, e nevoie de ani de zile pentru a evalua taria de caracter a unei
persoane sau absenta acesteia, iar alteori acest aspect e vizibil imediat.
Mi-a pliacut mereu citatul lui Henry Ford: ,,Nu poti sa-ti clidesti o repu-
tatie pe ceea ce urmeaza sa faci.“ $i nu va puteti construi o reputatie,
daca relatiile sau partenerii vostri nu sunt cei adecvati. Stiu ci Robert ar
fi de acord cu aceastd afirmatie. Am avut parteneri potentiali care aveau
o griamada de idei — dar nu reugeau sa le concretizeze. Dar am avut §i
parteneri excelenti care gi-au dus treaba pinai la capit.

Cel mai bun partener

Cénd am pornit in afaceri, am avut un partener extraordinar — pe tatil
meu. Asta e greu de egalat. Am avut o relatie formidabild. Am muncit pe
santierele lui de constructii pe durata verii. Am mentionat deja atentia
lui la detalii, pe care am preluat-o, §i imi amintesc cum aduna i recicla
cuie nefolosite in constructiile la care lucram.

Nu avea niciun hobby. Era absorbit de munca lui §i nu se satura nicio-
datj de ea, astfel incat nu avea nevoie de distractii. Isi lua mereu notite,
iar seara sau la sfarsit de saptdménd, cand vorbea la telefon, ascultarea
conversatiilor sale constituia pentru mine o experientd educativd in
sine. Stia cum s negocieze si cred cid abilitatea mea de negociator se
datoreazd in parte atentiei pe care i-o acordam atunci cdnd vorbea
la telefon — coversatiile lui fiind mereu despre afacerea sa. Era precis si
nu voia sa piarda vremea. Trecea imediat la subiect.

M-a invitat totodatd si fiu precaut. Datoritd lui, am invatat ci afacerile
necesitd atét tenacitate, cat si perspicacitate. Tatdl meu era atat de harnic,
incét putea simti imediat dacd cineva nu era. Era atat de puternic, incét
putea detecta imediat punctele slabe ale altei persoane.
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Am invatat totodatd si am incredere in instinctele mele. Acest aspect
poate fi educat, dar poate fi, de asemenea, un talent inndscut. Uneori,
pur i simplu, nu am presimtiri bune legate de o persoana. Alteori, stiu
imediat ca imi place cineva, aga cum s-a intdmplat cu Mark Burnett si cu
Robert. Acum, am deja suficientd experientd pentru a sti cd instinctele
mele sunt bine dezvoltate.

Ca antreprenori, veti avea angajati. Am o teorie cum ca fiecare persoana
pe care o angajezi e un risc asumat, indiferent de scrisorile sale de reco-
mandare. Am angajat oameni care au absolvit cele mai bune gcoli i nu
au facut o treabd prea grozavé. $i am angajat oameni fird recomandari,
care s-au descurcat de minune. Alteori lucrurile stau invers. Dar nu e
mereu usor sd evaluezi capacitatile cuiva pand nu vezi acel om in actiune
si pand nu il supui catorva incercari. Am fost surprins, atit placut, cat si
neplicut, de-a lungul timpului. Dar e important si acorzi oamenilor
sansa de a demonstra de ce sunt in stare.

Cu partenerii, situatia e intrucatva diferitd. Nu puteti conta prea mult pe
o perioada de incercare-si-eroare in care s evaluati calificirile unei per-
soane, astfel incat in acest caz vé este util instictul. E dificil de explicat
cum functioneaza, insi existd o dinamica nerostitd cireia trebuie si-i
acordati atentie. Parteneriatele trebuie si aiba la baza lor loialitatea §i
integritatea. Intrebati-vi daci cele doui atribute ies in evidenti si daci
ele functioneazi in ambele sensuri. Daca un partener potential isi face
prea multd reclamd, asta e uneori un indiciu cd ceva nu e in regulé.
Nivelul lor de incredere in sine ar trebui si se manifeste de la inceput.
Aveti nevoie de un partener, nu de un ucenic.

Parteneriatele necesitéd totodatd negociere. Ar trebui si fie un cadru in
care toatd Jumea are de cégtigat. Altfel, nu e un parteneriat. Criteriul
meu e ci partenerii trebuie si fie oameni de buni-credinti. Nu vreau
sa am de-a face cu niciun alt tip de persoana.

Robert a avut parte de unele experiente de invitare formidabile in viatd
si merita sd acordati atentie lectiilor lui. Chiar i in calitate de antrepre-
nori, ne bazam pe oameni pentru a face bine treburile. E posibil s avem
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o idee originala, dar punerea ei in practica poate implica sute de oameni.
Fiecare persoani devine o parte integranta a succesului general.

Parteneriatele pot fi legate rapid

Dupd cum am mentionat, am stiut cd-mi place de Mark Burnett din
clipa in care l-am intalnit, iar acel parteneriat a fost unul infloritor inca
din 2003. Emisiunea The Apprentice a avut premiera in ianuarie 2004 si,
de atunci, ne-am bucurat de un succes tot mai mare. Mark stia cd eu
eram novice in industria respectiva, dar cu toate acestea mi-a aritat un
mare respect. Am colaborat inci de la inceput. Imi asculta sugestiile si
intrebirile (si aveam destule). Mi-a demonstrat cd primul meu instinct
a fost corect. E o persoand extraordinard §i un vizionar.

Mark a avut un impact enorm asupra industriei de divertisment. Una
dintre trasiturile sale e cd nu inceteazd niciodatd si meargd inainte.
Nu stie ce inseamnd epuizarea i are criterii foarte exigente de control
al calittii pentru tot ceea ce face. Noi nu suntem doar coproducitori,
ci si prieteni §i ne petrecem timpul liber impreund. Lucrul care m-a im-
presionat cel mai mult la Mark atunci cand l-am intalnit prima oara
a fost atitudinea lui foarte directd. Avea o idee, a cerut o intlnire, am
incheiat un contract si am trecut la treaba. Stia exact cum ar trebui sé fie
prezentatd emisiunea The Apprentice la televiziune i toate detaliile erau
puse in ordine. Era clar ci se gandise indelung la ideea lui, ceea ce mi-a
usurat mie decizia. Pentru ci a fost at4t de bine pregitit, nu i-a fost greu
s mé convingd. Evident, avea totodaté un istoric profesional de succes
in domeniul televiziunii, astflel incat stiam c3 are experientd si ci avea
habar despre ce vorbea. Nu a fost nevoit sa se straduiascd si ma con-
vinga, iar factorul de risc a fost cu siguranti diminuat.

La fel, atunci cAnd I-am intalnit pe Robert, am stiut cd e un tip de treaba
si pe deasupra inteligent. Am fost impresionat de povestea vietii lui §i
de numarul uluitor de cirti pe care le vanduse. M-am gandit ci ar fi
omul potrivit cu care si scriu o carte, jar asta s-a dovedit a fi o idee
buna. El a fost primul meu colaborator. Cartea noastra a fost un mare
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succes si chiar recent a revenit in topul de bestselleruri din Shanghai,
lucru care spune ceva, de vreme ce cartea a vizut lumina tiparului in
anul 2006.

Daci oamenii md ataci, ma transform intr-un luptitor. Atunci cand
oamenii stiu cd te aperi, se gdndesc de doua ori inainte sd se pund cu
tine. Asta poate ajuta pe toatd lumea si economiseascd mult timp si
multe cheltuieli legale. Nu imi place sa atac oamenii, dar uneori e nece-
sar. Sunt de acord cu Robert cénd spune ca succesul e cea mai dulce
razbunare.

Un lucru care m-a scutit de multe incercari si greseli e avantajul de a fi
lucrat cu tatdl meu si de a-1 fi urmarit de la o vérsté frageda. A fost o
educatie extrem de importanta si ii rimén recunoscitor pentru exem-
plul sau. Robert nu a avut parte de acest lucru in aceeasi masuri in viata
sa si a invatat unele lectii dure — cu toate acestea a reusit si considerd ¢
dificultatile 1-au pus pe drumul citre succes. Am avut si eu problemele
mele de dificultiti, dar cred ¢i am invitat si evaluez oamenii de la
o varsta fragedd datoritd influentei tatilui meu.

Cum am invitat sd administrez o echipd

Pe cind ma aflam la inceput, am incheiat o afacere pe durata facultatii
impreuna cu tatdl meu, in Cincinnati, Ohio. Am gasit un complex rezi-
dential pe nume Swifton Village, ce cuprindea 1 200 apartamente, din
care 800 erau neocupate. Complexul fusese finantat cu fonduri federale
si acum era executat silit, fiind scos la licitatie. Era intr-o asemenea stare
de deteriorare, incat nimeni altcineva nu a mai licitat. Urma sa fie mult
de munci la el, dar am licitat o sumd minima si a fost acceptat.

Pentru a nu mai lungi povestea, in decurs de un an, locul a fost frumos
reconditionat §i am inchiriat toate apartamentele. Ce vreau si spun e ci
a trebuit sa discutdm cu sase manageri de proiect diferiti pand sd-1 gasim
pe cel potrivit. Unii manageri au fost onesti, dar nu prea inteligenti. Altii
au fost de-a dreptul ridicoli. A trebuit si ii evaludm continuu, iar unii,
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pur §i simplu, nu aveau calititile necesare, cum ar fi de pild4 inteligenta
manageriald. Am gasit in cele din urma un individ care ar fi fost potrivit.
Era de fapt un mare mincinos §i un pungas, dar avea un talent real ca
manager. Mi-am putut da seama c4 gi-a facut bine treaba — de cele mai
multe ori. Trebuia doar si gtiu cum si ma port cu el. Stiam ca nu era
intru totul de incredere, astfel incat relatia dintre noi a fost una de res-
pect reciproc imbinat cu precautie. Nu era partenerul ideal, dar pentru
‘noi lucrurile au functionat, iar complexul Swifton Village a fost admi-
nistrat bine sub conducerea lui. Poate ca era un hot, dar era totodata
capabil. Obisnuiam si glumesc cu el §i sd-i spun: ,,Te plitim cu 50 000 de
dolari §i tot ceea ce poti fura.“ A fost o negociere bizara, dar el a pastrat
complexul intr-o formé buna.

Peste cafiva ani, situatia cartierului s-a inrautatit i am scos complexul
la vnzare. Am primit imediat un raspuns. Insa negocierea contractului
cu individul respectiv a fost pentru mine o lectie foarte buni de nego-
ciere si parteneriat. Din motive evidente, increderea mea era limitata,.
eram in gardd si asta mi-a fost de folos.

Echipele mele

Pentru orice proiect pe care il realizam, national sau international, vom
avea echipe care se ocupa de nevoile si cerintele de zi cu zi ale proiectului
respectiv. Trump International Hotel & Tower Chicago va avea un mana-
ger general si la fel se va intdmpla cu fiecare dintre celelalte proiecte.
Desigur, va exista totodati un personal complet. Intr-un fel, aceste echipe
seamdnd in mare masurd cu parteneriatele. Toate entitdtile trebuie sa
munceasci §i si functioneze bine impreund pentru a avea succes, mai
ales in industria hotelierd, de vreme ce aceasta se sprijind atit de mult
pe servicii excelente oferite clientilor. Bineinteles, aceasta e o prioritate
pentru toate clidirile noastre. Managerii si toti angajatii mei gtiu cd sunt
exigent, dar corect, §i standardul pe care ei il reprezintd poate scoate
la iveala tot ce e mai bun din oameni.
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Am o echipa noud la The Trump Organization, care a generat recunoas-
tere internationala pentru Trump Hotel Collection. Echipa despre care
vorbesc e alcituita din cei trei copii mai mari ai mei: Don, Ivanka si Eric.
Ei au lucrat la multe proiecte §i s-au dovedit a fi parteneri de nadejde.
Poate cé au inceput ca ucenici, dar acum acest calificativ se aplicd doar
la aparitiile lor in calitate de consilieri ai mei in emisiunea de televiziune
The Apprentice.

Céand ma gandesc la parteneri ideali, ei sunt acei parteneri. Copiii mei
muncesc extrem de mult, le place ceea ce fac §i muncesc in mod inde-
pendent, cu rezultate de care ar fi méndru orice om de afaceri bun.
Ivanka are propria linie de bijuterii, dar si de pantofi si posete, si se
achitd de responsabilititile suplimentare ca o adevérata profesionista.
Toti trei sunt activi i eficienti cAnd vine vorba de actiunile lor caritabile,
iar etica muncii de care dau dovadi e dincolo de orice repros. Ca tati,
nu ag putea fi mai mandru. Atunci cind vine vorba de cei trei parteneri
grozavi ai mei, ag spune ca sunt un om norocos.

Partener rdiu, partener bun

Partenerii sunt foarte importanti. Pentru Robert, un partener bun este,
mai presus de toate, unul de incredere. Bineinteles, ei poseda toate
deprinderile si talentele necesare pentru a fi partenerii sai dar, pentru
un soldat al Marinei Militare ca Robert, onoarea e pe primul loc. Robert
nu cere de la altii decét ceea ce oferd el. Asa gisiti un partener bun.
Eu caut oameni care au aceleasi valori ca mine. Altfel, relatia dintre noi
nu va functiona.

In cazul in care nu sunteti sigur ci ati fi un partener bun, poate ci nu
e o treaba pentru voi. Nu toti au stofd de parteneri in sensul traditional.
E aproape imposibil s& construiti o afacere de succes fara relatii. Dar
puteti face acest lucru fard parteneri, dacé sunteti capabili sa structurati
contracte §i sd gdsiti oamenii cu talentele potrivite pentru proiecte
sau lucriri specifice. De pilda, dacd eu construiesc o cladire noua, voi
aduce arhitectul care i§i va aduce, la rdndul lui, echipa si voi gasi con-
structorii, arhitectii peisagisti potriviti si asa mai departe. Poate fi un
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proces complex, dar care merit3, pentru ci intregul proiect de dezvol-
tare este al tdu si tu detii controlul. Prin urmare, daca nu sunteti sigur
cd puteti avea relatii bune de afaceri, cred cd a venit vremea s va uitati
in oglinda si sa va intrebati de ce.

O cale de a deveni un partener bun e si va intrebati: ,,Ce fel de partener
mi-ar plicea s am?“ Apoi sa deveniti voi ingiva acel tip de partener.
Integritatea are un fel al ei de a atrage integritate, dar asta nu inseamnd
cd acest lucru se va intdmpla automat. Unii oamenii nu sunt musai rdi.
Sunt doar nepotriviti. Totusi, unii oameni sunt, pur si simplu, rdi. E casi
cum nu se pot abtine s nu fie aga. Asa cd rdiman cu ochii in patru pana
cand partenerii se dovedesc a fi persoane de incredere.

Am avut prieteni §i parteneri care s-au transformat in adversari, atunci
cind a venit vorba de o proprietate imobiliara. Un prieten a urmdrit sa
achizitioneze exact clidirea despre care stia cd sunt eu interesat, iar asta
nu intr-o manierd corectd. Am fost socat, pentru ca il cunogteam de
multd vreme si il consideram prieten. M bucur sa pot spune ci itele au
fost in final descurcate, dar a fost o imprejurare din care am avut de
invatat. Nu ii voi mentiona numele pentru ci nu e necesar, dar aceste
lucruri se intdmpla si a fost o lectie bund. Atunci cand vine vorba de afa-
ceri, oamenii pot fi surprinzétori, in toate privintele.

Intr-un episod recent din The Celebrity Apprentice, Niki Taylor a fost
managerd de proiect si echipa ei a pierdut. In loc s3 caute pe cineva pe
care si dea vina, ea si-a asumat pe deplin responsabilitatea pentru
infrangere si s-a oferit sd fie concediata. A dat dovada de integritate si
i-am admirat tiria de caracter, la fel ca intreaga ei echipé. Relafia pe care
a avut-o cu echipa sa a fost una de respect total, iar ea a plecat demn4 i
admirati de toti.

Afaceri versus parteneriate

Imi amintesc de o conversatie purtatd cu Robert in urma cu cativa ani
despre parteneriate si despre cit de dificile pot fi acestea. Trecea prin
momentele nepldcute ale destramarii unui parteneriat. Eu prefer sd fac
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afaceri cu al{i oameni, dar sd nu intru in parteneriate, pentru cd acestea
sunt prea complicate si pot sa sfarseascd in cele din urmi prost. Afa-
cerile sunt mai ugoare. Se pistreaz relatia, dar nu si bagajul ce vine cu
un parteneriat total. Parteneriatele sunt ca o cisnicie. Pot fi minunate
sau groaznice. Dacd puteti, limitati-va la afacerile incheiate cu oameni
care va plac si in care aveti incredere. Apoi, puteti s treceti mai departe
la urmétoarea afacere. -

Am petrecut multi ani ficind afaceri. Reputatia mea e de asa naturd
incét pot apela la oamenii potriviti si rezolva ugor treburile aldturi de ei.
Inteleg ci probabil nu detineti un asemenea avantaj, mai ales atunci
cand sunteti la inceput, astfel incat ag sugera s péstrati cuvéantul ,,afa-
cere“ in minte, pe mésurd ce inaintati in cariera voastra de afaceri.
A gandi ci ,e o afacere” in loc de ,e un parteneriat” sau ,,e o césnicie®
poate fi o atitudine foarte eliberatoare. Mintea voastrd se va deschide
citre idei noi. E la fel ca abordarea mea a situatiilor dificile. Voi intreba:
»E acesta un simplu neajuns sau e o catastrofa?“ De cele mai multe ori,
evenimentele se incadreaza in categoria micilor neajunsuri. E uimitor

cat de mult se pot limpezi lucrurile atunci cAnd procedati astfel.

Arta negocierii

Una dintre deprinderile de care veti avea nevoie e negocierea. Sunt
cunoscut pentru abilitatile mele de negociere, iar asta e o conditie indis-
pensabild atunci cand inchei afaceri. Cele mai bune afaceri sunt cele in
care toatd lumea are de cégtigat. Negocierea presupune in mai mare
misurd persuasiune decét fortd. Seamind putin cu diplomatia, desi
cineva poate rimane un individ incdpatanat, chiar dacd e diplomat. Tre-
buie sd stiti ce anume doregte cealalté parte si care e punctul de vedere al
oamenilor respectivi. Fiti rezonabili si flexibili §i nu lasati niciodatd pe
nimeni si stie care este exact punctul vostru de vedere. Cunoasterea
inseamna putere, asa cd pastrati cAt mai multe informatii pentru voi.
$i nu uitati regula de aur a negocierii: ,Cel care detine aurul face regu-
lile. Asta nu anuleazi oportunitatile egale, dar e un aspect nerostit,
cu sigurantd prezent in cadrul negocierii. Amintiti-vd intotdeauna ca
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e posibil sd puneti bazele unor afaceri viitoare, asa c accentul ar trebui
sé fie pus pe corectitudine §i integritate.

Oamenilor le place si faca afaceri cu mine, deoarece stiu cé acestea vor
fi profitabile, cd lucrez repede si ci vor fi tratati corect. Aceasta e o repu-
tatie obtinutd prin munca §i care raméne intactd. Asta nu inseamna ci e
usor sa faci afaceri cu mine, pentru ci sunt o persoani exigentd. Dar nu
sunt constrans de agteptari si, cel mai adesea, afacerile ajung s fie in
avantajul tuturor. Cand eu si Robert ne-am decis sa scriem prima noastra
carte impreund, lucrurile nu au fost complicate. Nu s-a negociat foarte
mult pentru ci nu a fost necesar.

Au existat imprejuriri in care nu mi-a venit sa cred cit de multe erau
lucrurile pe care nu le stia cealaltd parte. Am stiut imediat cd puteam da
o mare loviturd, si asta repede, bazindu-ma doar pe aparenta lor lipsa
de informatii §i de pregitire. Asta ma uimeste intotdeauna. Dar nu
urmdresc sd obtin un profit necinstit de pe urma nimanui. E doar o
idee buna sa fiti cat mai pregatiti cu putintd, oricare ar fi lucrul pe care
il faceti. Iar uneori e bine s faci pe prostul. Vorba proverbului: ,Trebuie
sé fii destul de destept ca sa faci pe prostul.“ De ce? E o modalitate buna ;
de a afla cit de multe nu stiu partenerii vostri de negociere. E totodata
o manierd eficientd de a vedea daci sunt dispusi sd treacd peste voi.
Concluzia: aveti incredere in instinctele voastre, mai ales daci ele sunt
bine ascutite.

Antreprenorii noi ar putea intreba: ,Cum iti ascuti instinctele?“ Acest
lucru vine odata cu experienta, dar cred cd avem cu totii acel sistem de
alarma interior care se declangeazi. Ascultati-1. Poate ci nici micar nu il
puteti exprima in cuvinte, dar el vd va servi ca avertisment. I-am sfatuit
adesea pe oameni si ,,fie paranoici®. Asta e o modalitate de a le spune sa
fie precauti. O altd cale e sa va asigurati cd sunteti bine pregatiti zi de zi.
Folositi-vd de mass-media pentru a fi la curent cu evenimentele globale
si nationale. Incercati s fiti la curent cu cit mai multe subiecte si indus-
trii cu putinta.
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Critica si conflictele

Am avut relatii cu mass-media, care variazd de la cele mai bune si pana
la cele mai proaste. Cele bune sunt trainice. Am acordat multe interviuri
de televiziune pentru Regis Philbin, Barbara Walters, Larry King, Neil
Cavuto, emisiunea Access Hollywood si pentru multi altii de-a lungul
anilor. Sunt un oaspete frecvent $i mentinem relatiile profesionale, iar
uneori devenim prieteni, pentru ca respectul e reciproc. Existd un raport
profesional si personal.

Ins3, ocazional, de-a lungul timpului, am fost intepat de presa — de fapt,
de multe ori. Dar adevirul e cd existd multi jurnalisti buni care pot fi
si vor rimdéne corecti.

Imi amintesc cum am fost criticat cand a fost ridicatd clidirea Trump
World Tower din United Nations Plaza. In The New York Times a aparut
un articol scris de prestigiosul critic de arhitectura Herbert Muschamp,
care a liudat-o ca fiind ,un turn de sticld aritos Apoi a comentat:
»Irump se descurca mai bine atunci cand isi ignora criticii decét atunci
cind le acorda atentie.“ Criticile sunt mai ugor de suportat atunci cand
iti dai seama cd singurii oameni care nu sunt criticati sunt cei care nu-si
asumd riscuri. Nu va temeti de riscul implicat — au fost criticati si
oameni mai importanti.

Oamenii va vor transforma intr-o fintd a criticilor, daca asta atrage aten-
tia asupra lor. Existd, de obicei, un subtext al atacului lor, lucru pe care
I-am observat dupd ce am devenit tinta criticilor de mai multe ori.
O modalitate de a le domoli interesul fata de voi e sd nu le raspundeti,
pentru cd ei nu incearcd decat sa provoace o reactie din partea voastra.
Intre timp, au atras atentia lumii asupra voastrj, iar asta poate fi uneori
in beneficiul vostru. Asigurati-va ci vedeti atat avantajele, cét si dezavan-
tajele, atunci cand si dac vi se intdmpla acest lucru, deoarece existd
situatii in care trebuie si va aparati.

Am fost totodatd implicat in multe procese, care nu reprezinta solutia
mea preferatd, dar uneori ele sunt, pur si simplu, necesare. Oamenii intrec
mdsura §i devin irationali sau lipsiti de scrupule. Trebuie si i infruntati,
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altfel lumea ajunge sa va stie ca pe o persoand de care se poate profita
usor. Trebuie sa v apérati.

»Afacerile sunt usoare. Oamenii sunt dificili.”, dupd cum spunea tatal
bogat al lui Robert. Insi, deprinderile sociale se formeaza odati cu
experienta si atentia. Si, la fel ca in cazul lui Robert, am intélnit in viata
mea unii oameni extraordinari, care sunt aur curat, iar mediile lor de
provenientd, experientele si profesiilor lor sunt cét se poate de diverse.
Multi dintre ei mi-au devenit prieteni, ca rezultat al afacerilor pe care
le-am facut impreuna. Asa cd, incd din prima zi a vietii voastre de afa-
ceri, luati in considerare importanta parteneriatelor voastre — atat la
nivelul personal, cat si la cel profesional.

Rezumat. Relatii

Afacerile sunt ugoare. Relatiile cu oamenii sunt dificile. Existd un pro-
verb care spune: ,Nu iti poti alege familia, dar iti poti alege prietenii.”
Daci sunteti angajati, nu vé puteti alege colegii de munca. Daca sunteti
un antreprenor, cea mai important sarcina a voastra e sa alegeti cu cine
lucrati. De fapt, nu exista vreo sarcind mai importanta, pentru cd anga-
jatii vostri sunt cei care va vor reprezenta pe voi si compania voastra.

Programul vostru de dezvoltare personald

Devenind antreprenori urmati poate cel mai bun program de dezvoltare
personald, afacerea voastra putind fi cea mai buni gcoald de afaceri. In
cazul in care cregteti in plan personal, creste i afacerea. Din pacate, dacd
nu cresteti din punct de vedere personal, situatia opusd este §i ea adevarata.

Antreprenoriatul este asemenea jocului de golf. Atunci cand ratati gaura
de la un metru si jumatate, nu aveti pe cine da vina decét pe voi insiva,
indiferent cit de mult veti incerca si gésiti o scuzé sau un {ap ispasitor.

Desi actiunile altor oameni pot sd afecteze rezultatul final, acel rezultat
final vé apartine voud. Atunci cind alti oameni risipesc banii afacerii
voastre, afacerea i banii sunt inci ai vostri. Daca primiti un sfat prost
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din partea consilierilor vostri, platiti pentru acel sfat cu sume mult mai
mari decét simplul comision al consilierilor. Daci dati vina pe altii
pentru pierderile voastre, voi pierdeti mai mult decit bani. Pierdeti
o sansi de a invita, de a creste si de a deveni antreprenori mai buni.

Unul dintre motivele pentru care cei mai multi oameni raimén in cadra-
nul angajatilor sau nu se dezvolta in cadranul liber-profesionistilor e ca
nu vor sid-si asume responsabilitatea pentru alti oameni. Oamenii pot
constitui cel mai important activ al vostru sau cel mai important pasiv.

Sarcina voastrd cea mai importantd

Unul dintre motivele pentru care multi oameni nu se descurca bine in afa-
ceri e ci nu se descurci bine cu oamenii. Cunoasteti o astfel de persoana?
O persoani care, pur si simplu, nu poate relationa cu oamenii? Ea sau el
poate fi un mare inginer, contabil, inventator, avocat, artist sau cantiret,
dar, pur i simplu, nu se intelege bine cu oamenii. Atingerea regelui Midas
se referd de fapt la voi i la relatiile voastre cu oamenii. Sa va intelegeti bine
cu oamenii este sarcina voastra cea mai importantd si nu e una ugoard.
De ce? Pentru ci oamenii vin in multe forme, dimensiuni i tipuri. Tata
cétiva dintre oamenii cu care va trebui sa relationati ca antreprenori.

Colaborarea cu investitorii

Acestia sunt oamenii care au puterea de a v transforma ideea intr-o afa-
cere. Dacd nu au incredere in deprinderile voastre antreprenoriale, vor
spune: ,E o idee grozava, dar nu mi intereseaza, multumesc.“ Ei pot
totusi sa nu fie atat de driguti in exprimare. Un aspect ironic e cd lumea
e plind de investitori care cauta investitii bune. Problema e ca existd
putini antreprenori buni in care merita sd se investeascd. Sarcina voastra
e si deveniti antreprenori abili in care merita investit. Acest lucru nece-
sita dezvoltare personald, pentru ci a fi antreprenor e foarte diferit de
a fi angajat. Un antreprenor trebuie sa aiba deprinderi pe care majori-
tatea oamenilor nu le au.
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Tatd prima voastra lectie in sfera atragerii de investitori care sa vi finan-
teze. Haideti s o numim ,,ABC-ul finantarii“ In primul rand, majorita-
tea oamenilor au idei foarte bune. Problema e ¢ nu pot gasi finantare
pentru cd privesc intregul exercitiu din perspectiva gresitd. Daca doriti
sd atrageti finantare, trebuie si priviti lamea din perspectiva unui inves-
titor profesionist din cadranul I. Investitorilor profesionisti nu le pasa in
primul rand de produsul vostru, desi produsul conteazd cu adevirat.
Primul lucru pe care un investitor profesionist vrea si-1 stie e cine sun-
teti, care e experienta voastra, echipa voastra si cine va mai sustine. Ei
vor si stie cine va sunt partenerii, membrii comisiei de consiliere, ban-
cherul vostru i alti investitori. Un profesionist se uitd la oameni, deoa-
rece el stie ca afacerea are legaturd cu oamenii.

De vreme ce majoritatea antreprenorilor noi nu au experientd ca antre-
prenori, iar antreprenorii profesionisti nu vor investi in ei sau in aface-
rea lor, multe afaceri aflate la inceput aduna bani de la prieteni si de la
familie, pariind pe prietenie i pe dragoste, in locul deprinderilor de
afaceri. Aici e punctul in care lucrurile devin inselitoare. E o situatie
paradoxald. Va doriti o sansa de a dovedi cd sunteti antreprenori cu
deprinderi excelente, dar sunteti nevoiti sa ii convingeti pe oameni cd
sunteti un antreprenor inainte si puteti dobandi acele deprinderi de afa-
ceri excelente. Acesta e exact motivul pentru care urmatorul tip de per-
soand este important.

Colaborarea cu partenerii

Unii antreprenori lucreazd pe cont propriu, dar multi altii au parteneri.
Partenerii sunt importanti, pentru cd nimeni nu cunoaste toate rispun-
surile sau poseda toate deprinderile cerute la fiecare nivel al triunghiului
P-1. Detinerea unui partener vd poate spori sansele de supravietuire in
primii cinci ani de existenta a afacerii, intervalul de timp in care majori-
tatea companiilor noi esueaza.

Cele mai bune parteneriate sunt cele in care fiecare persoani contri-
buie la reusita companiei cu deprinderi, talente §i experiente com-
plementare. De exemplu, e un lucru obisnuit sa vezi cd un partener e
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sociabil si celilalt exceleazi din punctul de vedere al operatiunilor.
In alte parteneriate, puteti gisi un partener care adord imaginea de
ansamblu §i un altul ciruia ii plac detaliile. Ati inteles ideea. Un parte-
neriat de afaceri e ca o cisnicie. Daci va alegeti partenerul potrivit,
poate fi raiul pe pimant. Alegeti partenerul nepotrivit si va fi iadul pe
pamant.

Cele mai bune parteneriate sunt alcituite din trei oameni diferiti:

1. Visatorul

Aceasta persoand are o imagine frumoas, viziunea perfectd a unui viitor
luminos.

2. Omul de afaceri

Aceastd persoand conduce afacerea. Omul de afaceri se asigura ca toate
piesele se potrivesc intre ele i ca sarcinile sunt indeplinite la termen.

3. Cainele de paza

O astfel de persoand nu are incredere in nimeni §i nu crede pe nimeni.
Daci cineva trebuie muscat, aceasta e persoana la care sa apelati.

Noi am invatat sd fim toate cele trei categorii de persoane. Unii antre-
prenori intrupeazd doar unul sau doud roluri. Sunteti capabili sa fiti
toate cele trei tipuri de persoane? Dacid nu, angajati persoana sau per-
soanele ale cdror roluri nu le puteti juca, pentru ca veti avea nevoie de
toate trei.

Tat un sfat legal ieftin, dar eficient. Inainte de a deveni parteneri oficiali
intr-o afacere, cel mai bine e s aveti un avocat care sa schiteze un acord
de ,vanzare-cumparare®, in caz ci lucrurile merg prost sau unul dintre
parteneri vrea sd pastreze afacerea si cellalt vrea si isi vadd mai departe
de drum. Un acord de vanzare-cumpdrare e asemenea unui contract pre-
nuptial inainte de nuntd. Dupéd cum stiti, majoritatea ceremoniilor de
nunta se termind cu afirmatia: ,,Panad moartea ne va desparti.“ Un motiv
pentru care 50% dintre cisnicii se termina cu divortul e ci divortul e
mult mai bun decit moartea.
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Asemenea multor cupluri, multi parteneri potentiali descopera ci sunt
incompatibili atunci cdnd incep sé lucreze la un acord de vanzare-cum-
parare. Acelasi lucru e adevirat in cazul acordurilor prenuptiale. E cel
mai bine si identificati din timp diferentele dintre voi, in loc si le desco-
periti dupd initierea afacerii sau a cisitoriei.

Existd o gluma veche care sund cam aga:

Terapeutul: ,De ce ai atit de multe probleme in relatii?“

Clienta: ,,Par si atrag genul nepotrivit de bérbati.”

Terapeutul: ,Nu e adevarat. Problemele tale incep cind le dai barbatilor
numarul tdu de telefon.“

Aveti grija cum vd alegeti partenerii. Dupa cum se spune: ,,E usor si te
indragostesti. Mai greu e s3 ramai indragostit.“ Problemele incep ime-
diat dupa luna de miere. Daci nu puteti rezolva problemele impreuna,
ele se vor aduna. In cisnicie si in afaceri, e usor si urti oamenii pe care
i-ati iubit odinioara.

Asa cd incepefi cu un acord de vénzare-cumparare inainte de a deveni
parteneri. Toti avem pérti bune si pérti rele. Simpla discutare a unui
acord de vanzare-cumpirare va poate ingddui si vedeti adevirata fatd
a potentialului vostru partener, precum i a voastra.

Numai visdtorii cred ca relatiile sunt mereu fericite. Toate relatiile au
dezacordurile lor. Daca aveti parteneri buni, dezacordurile dintre voi
pot fi productive. De multe ori, ideile bune se nasc din discutii aprinse.
Totusi, daci nu existd decit discutii in contradictoriu, certuri, dezacor-
duri, din care nu rezultd idei bune, parteneriatul este unul de proast
calitate. Cand Larry Page si Sergey Brin s-au intlnit prima oara, aproape
ca nu au fost de acord in nicio privintd. Apoi au cizut de acord asupra
motorului de ciutare online Google.

Cum sd fiti un partener bun

Probabil observati ca in The Apprentice Donald ascult, priveste si pune in-
trebari mai mult decét vorbeste sau oferd sfaturi. Asa procedeazi liderii
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buni. Creatorul nostru ne-a dat doi ochi, doua urechi si o singuri gura.
Mesajul este urmatorul: ascultati mai mult, observati mai mult i vorbiti
mai putin. Daci oamenii nu fac decit sa vorbeascd si nimeni nu ascult,
afacerea are probleme foarte mari. Liderii care vorbesc, dar nu reugesc
sa asculte, nu sunt lideri buni.

Cénd cereti bani unui investitor, e mai bine sa vorbiti mai putin si sa
ascultati mai mult. Veti invita multe despre afaceri, daci stiti ce consi-
dera investitorii ca e important.

Colaborarea cu consilierii

Investitorii vor sd stie cine va sunt consilierii. Tuturor companiilor
publice li se cere si aibd un consiliu de administratie. Chiar dacd nu
planuiti sd v listati compania la bursa, ar trebui sd aveti un consiliu de
administratie. De exemplu, dacé aveti de gind si deschideti un restau-
rant, ar trebui sd aveti consilieri care au demarat si au operat cu succes
un restaurant. Aveti totodatd nevoie de consilieri legali si de contabili
buni. Nu vi grébiti atunci cand va alegeti consilierii. Nu toti consilierii
sunt priceputi. Comisia voastra de consiliere va poate economisi mult
timp, multi bani si va poate scapa de multe supérari. Un investitor pro-
fesionist se va uita la cine vi sunt consilierii §i la reputatia lor.

Génditi-v3 la consilieri ca la instructorii vostri de afaceri si ca la cei mai
buni profesori. Detinerea unei afaceri reale si a unei echipe de consilieri
din lumea reala poate fi cea mai buni cale de a dobandi o educatie de
afaceri in lumea reald. Dar trebuie si va faceti §i voi datoria, iar asta
inseamna sa fiti elevi buni, sd ascultati, sd invétati si sd vd corectati gre-
selile. Nu trebuie sé faceti tot ceea ce va spun consilierii s faceti, dar tre-
buie si ascultati tot ce v spun. Dacé nu ascultati, nu aveti nevoie de
consilieri sau trebuie s i schimbati.

Colaborarea cu angajatii vostri

Acesta e adesea cel mai dificil grup de persoane cu care veti lucra, dar
rezistenti, pentru cd angajatii vostri va pot fi cei mai buni profesori.



DEGETUL INELAR 197

De vreme ce o afacere este alcdtuitd din deprinderi diferite (deprinderi
precum cele contabile, legale, de servicii, clienti, marketing, vanzari,
dezvoltare a produselor si aga mai departe), reprezentate de cele opt uni-
tati ale afacerii, aveti de-a face cu un grup de oameni foarte specializati.
Unii vor fi motivati, altii nu, unii cinstiti, altii nu. Mobilizarea acestui
grup pentru a se concentra asupra obiectivelor afacerii nu e o sarcind
ugoara, dar este sarcina voastrd. Nu uitati ¢ un mdr stricat va strica si
restul merelor din cos. E important si invitati cum sa vé protejati mun-
citorii de merele stricate. Daca un investitor simte cd aveti probleme cu
angajatii sau cd nu sunteti un lider competent, nu va investi in voi.

Una dintre cele mai mari nemultumiri pe care le veti folosi voi insivd
sau le veti auzi la alti antreprenori e: ,Nu gdsesc oameni competenti.“
Pentru ca majoritatea antreprenorilor novici au putind experienta de
conducere a angajatilor in lumea reala, ei spun adesea: ,,Nu pot gisi
muncitori buni in ziua de azi.“ In majoritatea cazurilor, problema reald
e cd antreprenorul nu e incd un lider abil. Pe masuré ce antreprenorii
isi dezvolta abilitatile de leadership, calitatea angajatilor lor se va imbu-
natati.

Colaborarea cu clientii vostri

Nu in ultimul rand, o afacere trebuie si aiba clienti si relatii cu clientii
excelente. Clientii vostri vd vor fi unii dintre cei mai buni profesori.

Un investitor profesionist va intreba intotdeauna: ,Cine sunt clientii si
de ce au ei nevoie de produsul sau de serviciul tau? Intr-o lume carac-
terizatd de o competitie tot mai acerbd pentru timpul i banii clientilor,
trebuie sd va cunoagteti clientii, sa stiti de ce au nevoie de afacerea voas-
trd si cum sd mentineti o relatie cu ei.

Adesea, antreprenorii din cadranul liber-profesionistilor au o relatie per-
sonala directi cu clientii lor. Cateva exemple ar fi relatia dintre doctor si
pacient in practica medicald §i cea dintre avocat si client in practica legala.
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In cadranul P, al patronilor, relatia e diferitd. Nu mai e o relatie perso-
nald directd. Antreprenorii din cadranul P trebuie si intretini o relatie
personald prin intermediul unor medii diferite de comunicare, care
necesitd deprinderi diferite.

Noi intretinem o relatie personald cu milioane de clienti prin interme-
diul echipelor de managament, al televiziunii, al radioului, al canalelor
sociale de media, al aparitiilor personale si al cirtilor. Evident, un inves-
titor vrea sa gtie cum veti atrage si mentine clientii buni.

Cea mai bund scoald de afaceri

Acestea sunt motivele pentru care afacerea voastri poate fi cea mai buna
scoala de afaceri §i un program de dezvoltare personala care dureaza
vesnic. Dacid deveniti mai priceputi, toate celelalte lucruri se imbunata-
tesc. Dacé deveniti grozavi, banii si faima incep sa curgd in directia voas-
trd. lar dacd ii invinuiti pe altii, amintiti-va ca a invinui e o slabiciune de
caracter. Lumea e plind de antreprenori jalnici, adesea, pentru ca acestia
nu reusesc si isi perceapa afacerea ca pe propria gcoald de afaceri.

Prezentdri rapide

Sunteti pregititi si va prezentati rapid argumentele? Veti avea nevoie de
acest lucru pentru ci are o mare importantd in obtinerea finantarii. Mai
intéi, trebuie s stiti ce sa spuneti, iar acesta e momentul in care intra in
scend procesul de branding si de planificare. Dar, odata ce v-ati perfec-
tionat cuvintele, e vremea si le exersati, si le exersati i iar sd le exersati.

Ca orice alt lucru in viata, daci vreti si fiti buni, trebuie si il exersati.
Invitati sd va prezentati rapid argumentele in favoarea afacerii voastre.
Cu cit sustineti mai bine aceste argumente, cu atit mai buni deveniti voi
si afacerea voastra.

Amintiti-vd de degetul mare. El reprezinti tiria de caracter. Degetul
ardtator inseamnd capacitatea voastra de a rimane concentrati pe durata
prezentarii argumentelor. Degetul mijlociu vd aminteste de brandul si
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de valorile voastre. Iar degetul inelar vd reaminteste sd construiti relatii
bune. Asadar exersati sustinerea argumentelor. Cu cat exersati mai mult,
cu atat invitati mai mult §i cu atit mai buni deveniti. Cu cét sunteti mai
buni, cu atat mai bune sunt relatiile voastre.

Prezentarea trebuie si fie concisa si sa sune bine. Ca multi dintre noi,
investitorii sunt oameni ocupati gi nu vor avea timp de pierdut, nici rab-
dare sd asculte prezentirile de afaceri lungi si plicticoase. Treceti repede
la obiect.

Indrumar pentru prezentdirile rapide

Un ghid simplu pentru prezentarea propunerii voastre de afaceri se cen-
treaza pe patru aspecte principale. Interesant e ci acestea sunt aceleasi
patru puncte pe care ar trebui sd le urmati atunci cind vé concepeti afa-
cerea. Acordati cel mult doud minute fiecirui punct din prezentare.

1. Proiect

o Care e proiectul?

« De ce este el unic?

« De ce e necesara afacerea?

o De ce vi vor iubi clientii produsul?

2. Parteneri

« Cine sunteti voi?

« Cine sunt partenerii vostri?

o Ce educatie avefi?

o Cat de multd experienta aveti cu totii?

o Cét de calificati sunteti voi si partenerii vostri sa indepliniti pro-
iectul cu succes?

3. Finantare

o Care e costul total al proiectului?
» Cat de multe datorii si ct de multe active exista?
« Partenerii investesc propriii bani?
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o Care sunt recompensele si profitul investitorului pentru riscul
asumat?

« Care sunt taxele si impozitele?

« Cine este directorul vostru contabil (CFO) sau firma voastrd de
contabilitate?

« Cine este responsabil pentru comunicirile cu investitorii?

» Care e strategia de iesire a investitorului?

4. Management

« Cine va conduce compania?

» Ce experienta au persoanele respective?

» Care e istoricul realizérilor lor?

« Au dat vreodata gres?

o In ce fel e relationatd experienta lor cu industria voastra?

» Credeti ca aceasta e cea mai buna echipa de management pe care
o puteti reuni?

« Va puteti prezenta argumentele cu incredere?

Aceasta e prezentarea voastrd, tinutd intr-un interval total de opt minute
sau mai putin. Odata ce ati prezentat pe scurt toate cele patru puncte,
taceti. Cereti sd vi se adreseze intrebdri, ascultati si oferiti rdspunsuri
concise. Amintiti-va sa adresati intrebdri in mai mare masura decat sa
dati raspunsuri.

Ar trebui totodata sd adresati potentialului investitor intrebiri ca:
« Vi intereseaza acest proiect?

» Ati mai investit vreodata intr-un proiect aflat la inceput?

« Care va sunt motivele de ingrijorare?

Daci, si numai daca, investitorii sunt cu adevarat interesati, prezentati
planul de afaceri gi alte informatii relevante. Nu uitati ca persoana care
vorbeste cel mai mult pierde. Cea care ascultd cel mai mult cistiga.

A asculta e un semn de respect. A fi interesati mai degrabd decat
aincerca sa pareti interesanti este, de asemenea, un semn de respect. Fiti
respectuosi si veti avea de castigat, nu doar in afaceri, ci si in viata.
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Doud ponturi pentru obtinerea finantdrii

Primul pont. Cereti sfaturi de la contabili si avocati atunci cand vi
pregititi argumentele propunerii de afaceri.

Aceasta nu e doar o practicd bund, ci si o educatie excelentd. Dacd
avocatii si contabilii sunt iscusiti, veti crea relatii foarte bune. Ei va pot
totodatd face cunostinti cu alti oameni minunati.

Daca sunt profesionisti incompetenti, si exista multi de acest gen, voi si
afacerea voastrd veti avea de suferit. Asa ca nu vé grabiti si fiti preten-
tiosi atunci cand vi alegeti avocatii si contabilii.

Al doilea pont. Incepeti si cereti bani inainte sa aveti nevoie de ei.

Tot ce trebuie si spuneti e: ,,Incep o afacere in citeva luni.“ Descrieti pe
scurt afacerea si de ce sunteti entuziasti in privinta ei. Aceastd prezen-
tare ar trebui sd tind mai putin de un minut. Repet, daca vorbiti prea
mult, aveti de pierdut. Dupid un minut, puneti intrebari, cum ar fi:
»Va intereseaza? V-ar placea si auziti mai multe?“ Dacé raspunsul e afir-
mativ, intrebati: ,Vd putem suna cind suntem pregatiti sd demaram dis-
cutiile cu potentiali investitori?“

Dacéd oamenii spun ci da, retineti-le numele si respectati-va promisiu-
nea de a-i suna — in viitor, nu a doua zi.

Amintiti-va regula: ,,E mai ugor sa cereti bani atunci cand nu aveti nevoie
de ei.“ Nu trebuie sd péreti niciodatd disperati si nevoiasi, chiar daca
sunteti. Nu le depédnati povesti lacrimogene si pline de suferinti. Evitati
exagerdrile i promisiunile unor profituri uriage. Sunt mai multe sanse
ca investitorii sd creadd mai degraba pe cineva cu o atitudine conserva-
toare si precauta, decit o persoand exagerata si infumuratd. Asa cé, ince-
peti devreme, exersati, nu promiteti marea cu sarea §i respectati aceste
reguli ale strangerii de capital.
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De ce se tem investitorii

Multi oameni viseazd si-si dea demisia de la locul de munci actual gi s3
porneascd propria afacere, dar se tem sd nu esueze. E o grijd intemeiata.

Totusi, sd devii antreprenor nu e atit de complicat. Aproape oricine
poate deveni antreprenor. De pilda, dacd un tandr sau o tdndrd tunde
gazonul vecinilor pentru 10 dolari, el sau ea e un antreprenor.

Lucrul care stabileste daca baiatul sau fata vor deveni mari antreprenori
este destinatia pe care o dau acelor bani.

Multi antreprenori, pur si simplu, bagi in buzunar cei 10 dolari. Mili-
oane de mici antreprenori din intreaga lume fac acest lucru. Atunci cind
bagd banii in buzunar, ei se aliturd economiei subterane, fara si pastreze
registre contabile sau sa plateasca taxe.

Acesta e lucrul de care se tem cel mai mult investitorii profesionisti.
Ei stiu cid majoritatea antreprenorilor mici baga banii in buzunar,
hrinindu-se pe sine in loc sd hraneasca afacerea si si inapoieze banii
investitorilor. Pe deasupra, punerea banilor in buzunar e o infractiune.
Majoritatea investitorilor nu isi risca banii pe infractori.

Lumea e plind de antreprenori din cadranul liber-profesionistilor care
trigeazd in privinta taxelor §i a impozitelor, devenind membri ai econo-
miei subterane. Ii puteti int4lni in targurile de vechituri, in talciocuri si
in piete. Sunt oameni care vé fac curat in case pe durata sfarsiturilor de
sdptdmand, oameni care vé spala parbrizul cat stati in intersectie sa se
schimbe lumina semaforului, chelneri si barmani care nu isi declard
bacsisurile si miliarde de alti cameni care fac tot ce le sta in putinta sd
cégtige un ban. Numai in Statele Unite, economia subterana e estimati
la 1,5 pani la 2 trilioane de dolari si e in crestere. Fira inregistrari statis-
tice, masurarea acestei economii e dificila.

Daca faceti parte din aceastd economie lipsita de registre contabile si de
impozite, e mai bine sd riméneti mici $i nedetectati. Problema atunci
cand vi aflati in economia subterani e cd nu v puteti imbogiti. Dacd o
persoand din subteran castigd multi bani, cumparand dintr-odatd o casd
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mare, conducand masini care atrag privirile, navigand pe iahturi noi §i
cheltuind sume mari de bani de pe cardurile lor de credit, ,traiul lor pe
picior mare® i va aduce in atentia publica si a departamentului de taxe
si impozite. Daci sunt prinsi pentru evaziune fiscala, afacerea lor este
adesea distrusd si ajung sd cheltuiasca mult timp si multi bani pentru

a se apara.

In mod clar, nu v4 recomandim s deveniti antreprenori in economia
subterani. Facem referire la aceastd economie doar pentru a stabili cd ea
existd gi ca e infloritoare, si pentru a vi sfitui sd o evitati, daca doriti
sd dobanditi Atingerea regelui Midas.

Trecerea din cadranul angajatilor
in cel al liber-profesionistilor

Angajatii nu trebuie sa tind evidenta contabild i sa plateascd taxe. Com-
pania pentru care lucreaza face acest lucru in locul lor. Daci angajatii se
preocupd de taxe, e pentru ci urmiresc in primul rind restituirea aces-
tora. Angajatii nu au nevoie de un contabil public autorizat (CPA) sau de
un avocat specializat pe taxe §i impozite, pentru ca acesti profesionisti
nu au prea multe de ficut in cazul unui angajat. Existd foarte putine
reduceri de taxe pentru angajati. Mai mult decét atat, cu cat un angajat
castigd mai multi bani, cu atét are de plitit mai multe taxe.

Aceastd lipsd de cunostinte cu privire la taxe si inregistriri contabile
e cea care baga in bubluc chiar §i pe cel mai cinstit antreprenor. Cénd
0 persoani face trecerea de la cadranul angajatilor la cel al liber-profe-
sionigtilor, d4 peste o multime de taxe si reglementiri guvernamentale
despre care putini angajati au habar. Acesta e motivul pentru care rela-
tiile cu profesionisti precum contabilii si consilierii pe tema taxelor si
impozitelor sunt atit de importante.

Antreprenorii se confrunta cu taxe suplimentare, cum ar fi:

o Taxa pe vanziri

» Taxa pe statutul de liber-profesionist ce lucreaza pentru sine

« FICA (Federal Income Compensation Act, adicid Social Security si
Medicare — asigurari sociale si medicale)
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« Taxa statald de somaj
o Taxa federala de somaj
« Alte taxe si reglementéri

Putem intelege mai bine problema taxelor si a impozitelor, folosind
exemplul unui pusti care castiga 10 dolari. Un angajat din cadranul A
care castigd 10 dolari va pliti aproximativ 30% taxe, rimanand cu un
venit net de sapte dolari.

Un liber-profesionist din cadranul L care castigi 10 dolari va plati apro-
ximativ 60% taxe, rimandnd cu un venit net de patru dolari. De asta
majoritatea antreprenorilor mici bagi, pur si simplu, cei 10 dolari in
buzunar, devenind evazionisti fiscali §i infractori. Acesta e aspectul
de care se tem multi investitori.

Rata ridicatdi a somajului

Acest exemplu ilustreazd, de asemenea, motivul pentru care somajul e
atat de ridicat. De ce ar vrea cineva si devind antreprenor, cand guvernul
il pedepseste pe micul antreprenor cu mai multe taxe, legi si reglementéri
excesive? De ce si-ar asuma toate acele riscuri doar pentru a fi pedepsit
de guvern? Cum poate supravietui un mic antreprenor, cind guvernul
reprezintd cea mai mare cheluialdi? Cum poate un antreprenor si anga-
jeze muncitori noi cand guvernul face noile angajari din ce in ce mai cos-
tisitoare? Daca sunteti someri, de ce sd deveniti antreprenori, daca puteti
sd castigati mai multi bani colectand ajutoarele sociale oferite de guvern?

Problema contine solutia. Cu alte cuvinte, taxele si reglementdrile sunt
problema si totodata calea de rezolvare a acesteia. Unul dintre cele mai
mari avantaje ale antreprenoriatului e ca guvernul vé oferé o reducere de
taxe pentru consilierea contabil3, legala §i in domeniul taxelor si al im-
pozitelor. Dacéd un angajat angajeaza un contabil, ii pliteste serviciile de
consiliere cu bani ramasi in buzunar dupi plata taxelor. Ca antrepre-
nori, platiti aceste servicii cu bani inci neimpozitati. In termeni simpli,
guvernul vd oferd o reducere de taxe pentru ci angajati consilieri isteti.
Aici e punctul in care antreprenorii obtin educatia din lumea reala pe
care angajatii nu o primesc niciodata.
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Majoritatea antreprenorilor mici vid in taxe, contabili §i avocati niste
paraziti. Totusi, schimbandu-si punctul de vedere, un antreprenor poate
vedea taxele, contabilii §i avocatii ca pe niste parteneri in dezvoltarea
Atingerii regelui Midas. Problema majorititii liber-profesionistilor e ca
sunt fosti angajati care au demisionat din posturile lor, iar acum isi defin
locurile de munca. Ei nu detin o afacere. Legile de impozitare sunt scrise
pentru oamenii care detin afaceri, nu pentru oamenii care detin joburi.

Cea mai importantd sarcini a unui liber-profesionist e si-si transforme
locul de munci intr-o afacere. Liber-profesionistii fac acest lucru dezvol-
tandu-si Atingerea regelui Midas si facAnd tranzitia in cadranele P si L.

Cum se transformd un liber-profesionist in patron?

Ironia e ci legile de impozitare sunt in realitate legi de recompensare
si stimulare. Legile de impozitare ne incurajeazi pe toti s devenim
proprietari de afaceri (P) sau investitori (I). In acelasi timp, ii pedepsesc
pe cei din cadranele angajatilor (A) si liber-profesionistilor (L). Acest
lucru e adevirat peste tot in lume.

Majoritatea antreprenorilor din cadranul liber-profesionistilor sunt atat
de ocupati si-si pastreze jobul, incat nu reugesc si se ocupe de adevirata
lor sarcind, care este sa-si dezvolte afacerea si sa faca tranzitia in cadra-
nele P si I. Dacd nu va ocupati de sarcina voastra reald, guvernul vé va
pedepesi cu taxe excesive.

De ce sunt taxele metode de stimulare?

Reducerile la taxe sunt oferite oamenilor care fac ceea ce guvernul doreste
sd se faca, anume:

1. 4 creeze locuri de munca

2. Sé producd hrand

3. Sé construiascd locuinte

4. Sa furnizeze energie
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Daca vreti sd stiti mai multe despre taxe, angajati un contabil sau un
avocat specializat in legile de impozitare si intrebati-i despre cele patru
puncte listate mai sus. Daca v spun ca aceste reduceri de taxe nu pot fi
acordate sau cd e prea riscant, ciutati consilieri mai destepti care sunt
dispusi sa va educe, nu doar s vi taxeze cu ora. Impozitele sunt foarte
importante. De aceea facem referire la ele aici. Insa nu puteti s3 profitati
de drepturile voastre, decat daci aveti relatii bune cu consilieri excelenti.

Odati ce intelegeti taxele si impozitele din cadranele P si I, veti sti de ce
companii precum General Electric cistigd miliarde de dolari si nu pli-
tesc practic nicio taxd, in mod legal. Ele au consilieri foarte abili, pe care
ii pldtesc cu ajutorul guvernului.

Acesta e totodata motivul pentru care guvernele absolvi de datorii marile
banci si marile corporatii, iar apoi miresc taxele din cadranele angaja-
tilor (A) i liber-profesionistilor (L). Taxele sunt neutre din punctul de
vedere al veniturilor. Asta inseamna c4, daca guvernul di, el trebuie sd
si ia. Agadar, ofera reduceri de taxe celor care fac ceea ce doreste guver-
nul §i ii taxeazd pe cei care nu fac ceea ce doreste guvernul.

Sarcina unui antreprenor e si treaca din cadranul A in cadranul L, apoi
din L in P si apoi sa obtina finantare din cadranul I. Guvernul vrea ace-
lagi lucru. Procesul arata aga:
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Aceasta e calea urmatd de majoritatea marilor antreprenori.

» Henry Ford a pornit Ford Motor Company in garajul siu.

« Michael Dell a demarat compania de computere Dell din camera lui de
cimin, in facultate.

« Steve Jobs a pornit Apple intr-un garaj.

» Sergey Brin si Larry Page au demarat Google in facultate.

» Mark Zuckerberg a pornit Facebook in facultate.

» Hewlett si Packard si-au demarat compania tehnologicé intr-un garaj.

« Bill Gates a cumpdrat sistemul sdu de operare Microsoft de la o com-
panie mica de programare.

Dupa care si-au croit drum prin cadranul CASHFLOW.

Un gind final

O mare diferenta intre antreprenorii din cadranul liber-profesionistilor
(L) si din cel al proprietarilor de afaceri (P) e cuvantul ,retea. Majo-
ritatea angajatilor si liber-profesionistilor nu sunt constienti de puterea
retelelor, dar cei mai bogati oameni si cele mai mari afaceri ajung chiar
sd detina retele. Acesta e motivul pentru care cei bogati detin retele de
televiziune, de radio, de francize, afaceri de marketing in retea si retele
de brokeri / dealeri.

Vestea buni e cé tehnologia inlesneste mai mult ca oricdnd construirea
retelelor si le mentine interconectate. Tehnologia face ca evolutia citre
cadranele P si I s fie mai ugoar. In prezent, companiile fac afaceri in
intreaga lume intr-o clipd. De aceea, existd atat de multi milionari si
miliardari tineri care incd nu au implinit treizeci de ani.

Desi tehnologia usureaza lucrurile, antreprenorii incd au nevoie de relatii
bune, prin care sa fie sfatuiti, indrumati, ajutati si creasca si s treacd in
cadranele P si I. Pentru ca antreprenorii sd atraga oameni mai buni, tre-
buie sa devina ei insigi persoane cu un caracter mai bun din punct de
vedere legal, etic si moral. Trebuie totodatd sa devina mai isteti.
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Chiar dacd nu aveti multi bani, chiar daci va lipseste experienta de afa-
ceri in lumea reala §i aveti putini prieteni care sa fie antreprenori, con-
siderati-vé afacerea ca pe propria scoald de afaceri si propriul program
de dezvoltare personald. Sunt multe de stiut. Relatiile voastre sunt
instructorii vostri. Cu cat cresteti mai mult, cu atat creste si afacerea.

Idei de retinut | Lucruri de facut

« Nu toti suntem facuti pentru a fi parteneri de afaceri si nu toata lJumea
are nevoie de un partener. Insa partenerii care au calititi diferite de ale
voastre pot fi foarte valorosi.

» Partenerii nu vor fi mereu de acord. Dar, daca nu extrageti din deza-
corduri idei mai bune, probabil ci parteneriatul este unul nepotrivit.

o Sunt multe tipuri de oameni cu care veti lucra. Abordati-i din perspec-
tiva nevoilor lor, nu a nevoilor voastre.

« Ca sd cresteti, veti avea nevoie de investitori. Dezvoltarea unor relatii
solide inseamna si sa le respectati timpul si atentia si sé treceti repede
la subiect, cu o prezentare concisa a propunerii de afaceri.

« Taxele si impozitele sunt probleme majore pe masurd ce faceti trecerea
din cadranul A in L, iar din L in P si I. Nu treceti cu vederea acest aspect
important al administrarii afacerilor. Dezvoltati relatii cu cei mai buni
consilieri pe care i gasiti in domeniul taxelor si impozitelor.

« In cele din urma, cu cét cresteti mai mult prin oamenii cu care va
inconjurati, cu atat va cregste si afacerea voastra. Fiti pretentiosi, ale-
geti-i cu grija.

« Stabiliti parteneriate cu oamenii care vi impartisesc valorile, atitudi-
nea i motivatia.

o Planificati sfarsitul unui parteneriat inainte de a-1 incepe, prin schita-
rea unui acord de vanzare-cumpdrare. Puteti descoperi cd nu sunteti
compatibili cu partenerii potentiali chiar inainte de a semna acordul
respectiv. Si ar fi bine sa aflati asta dinainte.
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Degetul mic
Lucruri marunte care conteaza

»Dacd am face toate lucrurile de care suntem capabili,
am ramdne, la propriu, extrem de surpringi de noi ingine.“

Thomas Edison

Lucrurile marunte sunt lucruri importante
Robert Kiyosaki

IN PRIMUL RAND, existi o mare diferenta intre lucrurile mdrunte care
conteazd §i gandirea mdruntd. Acesta e un motiv important pentru care
atat de putini antreprenori isi dezvoltd Atingerea regelui Midas. Prea
multi antreprenori gdndesc la scard micd §i nu reugesc si se concentreze
asupra lucrurilor mici care conteazd.

Cadranul CASHFLOW

Sa incepem cu principiile de bazi. Eu revin intotdeauna la Cadranul
CASHFLOW, pentru ci el explicd limpede atat de multe dintre aspectele
comportamentului de afaceri. Inlesneste intelegerea motivelor pentru
care atdt de multi antreprenori devin prizonierii gandirii marunte. Nu e
vina lor. Pur si simplu, s-a intAmplat ca ei s trajasca in contextul cadra-
nelor A sau L.

Angajatii (A) pot sd demisioneze din locurile lor de munc si s& demareze
propria mica afacere. Cu alte cuvinte, ei migreaza in cadranul L. Nimic
gresit in asta, cu exceptia faptului ca majoritatea raimén acolo. L, dupd cum
va amintiti, inseamnd liber-profesionist, cu o afacere mici. Problema e cd
L mai reprezinta totodatd lupta pentru supravietuire i, uneori, egoismul.
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Multi cameni din cadranul L sunt fericiti acolo si asta e in reguli. Insi
multora le-ar plicea si migreze in cadranul P, pe tdrdmul patronilor de
afaceri, si in cadranul I, in sfera investitorilor. Ambele cadrane repre-
zintd libertatea si bogitia fira limite. Ele sunt cadranele celor bogati.

Nu e vorba de faptul ca angajatii si liber-profesionistii nu sunt destul de
destepti pentru a se muta in cadranele P si I. Ei sunt adesea prea des-
tepti, iar asta spre neajunsul lor. Gindirea lor mirunti e cea care ii tine

captivi in cadranul L. Si da, chiar vreau si spun captivi. Liber-profesio-
nistii trudesc mai mult decét restul lumii.

Iatd cateva exemple ale gandirii lor mirunte.

Primul exemplu. Munca multa, dar gandire la scara mica

Am un prieten care detine un mic restaurant. E in afaceri de ani de
zile. In fiecare dimineats, inainte si risara soarele, prietenul meu
cutreiera pietele pentru a cumpdra cele mai proaspete fructe, legume,
carne rosie, carne de pasire si peste. Pe la 9 dimineata, revine la res-
taurant si se apuci de gitit pentru clientii de la prdnz. La ora 10:30,
cele doud chelnerite ale sale intra in sala §i incep sd pregateasca
mesele. P4nd la ora 11, deschide restaurantul. Pe timpul mesei de
pranz prietenul meu e ocupat, iesind personal din bucatérie pentru
a-si saluta clientii. Are, in sfarsit, o pauzd in jurul orei 14. In timp ce
maginile de spélat vase 1i curita vesela, merge acasa ca sa tragd un pui
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de somn scurt. Se intoarce in jurul orei 17 ca s pregiteascd masa
pentru clientii dela cind. Ajunge in pat la ora 23, gata sa o ia de la
capit in ziua urmitoare. Face asta sase zile pe sdptaména.

Se plange de programul lung, de impozite, de costurile tot mai mari
ale alimentelor, de reglementarile guvernamentale si de eforturile de
a gasi i pdstra angajati buni. E totodata supdrat cd niciunul dintre cei
cinci copii ai sdi nu vrea si preia afacerea.

El crede ci amprenta sa personald — selectarea ingredientelor, salu-
tarea fiecdrui client care intrd in restaurant, fetele de masa albe, bau-
turile generoase si preturile corecte — este cea care ii motiveaza pe
clienti sd revina. Si poate ci are dreptate.

Dar, totodatd, gindirea lui mirunti e cea care ii lungeste programul
de lucru si ii mentine veniturile la un nivel redus. Aspectele pe care
el le considera a fi lucruri mdrunte care conteazd sunt in realitate un

exemplu de gindire marunta. '

Prietenul meu nu e sirac. Castiga destui bani. Dar se indoieste ci afa-
cerea lui va creste vreodata sau cd va acumula prea multe bogétii. Stiu
ca asta nu se va intdmpla, decat daca el inceteaz sd mai gandeasci la
scard micd §i incepe sd se gindeasca la lucrurile marunte care conteaza.

Al doilea exemplu. Gandirea mérunta te face §i mai mic

Am o altd prietend care este o agentd imobiliard de mare succes.
Cénd piata imobiliara s-a pribusit in 2007, acelasi lucru s-a intdm--
plat i cu afacerea ei. In loc si-si schimbe gindirea, ea a ales sa-si
inchid4 biroul, si concedieze majoritatea angajatilor si s4 munceasca
de acasa. Si-a redus dimensiunile, la fel ca si economia.

La o petrecere recents, ea a venit la mine §i m-a intrebat: ,Ti-ai pier-
dut investitiile imobiliare?* ,

»NU, am rdspuns eu zdmbind. ,De fapt, 2010 a fost cel mai bun an
din viata mea. Kim §i cu mine am cumpdrat cinci clidiri mari de
apartamente, cu un total de aproximativ 1 400 apartamente noi de
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inchiriat, plus un hotel de vacanta si cinci terenuri de golf, cu circa
87 de milioane de dolari‘

»De ce nu m-ai sunat, daci ai cautat investitii? a intrebat ea surprinsa.
,Stii ci vand proprietiti imobiliare. Incd mai lucrez in domeniu.
»De ce nu m-ai sunat tu pe mine?“ a fost replica mea. ,,Stii ca inves-
tesc in proprietati imobiliare.”

»Pur si simplu, am presupus ci piata imobiliara era la padmant si ca
nimeni nu cumpira“, a bombanit ea. ,Cum ai obtinut imprumu-
turile? Cum ai gésit banii pentru avansuri?“

Cu acel rdspuns, pentru mine a fost clar ci gindurile noastre erau
complet diferite si cd intre noi se crease o pripastie. Pentru ea,
afacerile imobiliare se luptau si supravietuiascd, iar in cazul meu afa-
cerile imobiliare infloreau. La finalul serii, ea a mai ficut inci o
incercare de a stabili o relatie cu mine, spunind: ,,Sund-ma data
viitoare, cdnd vrei s cumperi ceva.”

Eu am raspuns: ,Sund-ma tu cand gisesti ceva.”

Pana acum, nu m-a sunat.

Al treilea exemplu. Un specialist specializat

Un coleg de clasa de-al meu foarte destept a urmat cursurile faculté-
tii de medicind pentru a deveni un doctor extrem de specializat. A
fost un proces foarte, foarte lung. A devenit un liber-profesionist de
inalta specializare din cadranul L.

Cu circa trei ani in urma, a fost diagnosticat cu un cancer la stomac
si a incetat s3 profeseze. Imediat, stilul siu de viatd s-a schimbat si
venitul sdu a scazut drastic. Vestea buni e ci s-a vindecat si a inceput
sd-si reconstruiascad baza de clienti si cabinetul. Problema e ci este
slabit din punct de vedere fizic si incapabil sd mai munceasci la fel
de mult ca altd datd. Ca urmare, venitul sdu rdmane redus.

Vrea sa iasé la pensie dar, fira sa ofere consultatii pacientilor sdi,
nu poate castiga destui bani pentru a-si acoperi cheltuielile zilnice,
ca si nu mai vorbim de cele pentru pensie. Are de gand si mun-
ceascd pentru tot restul vietii, dar nu stie cat mai are de trait.
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Acegti trei antreprenori sunt exemple ale unor oameni de succes cap-
tivi in cadranul L, gandind la scara mica si nereugind sa facé lucrurile
marunte care conteaza.

Care sunt lucrurile mdrunte?

Conceptul lucrurilor mirunte care conteazi e cunoscut, de asemenea,
ca un avantaj competitiv in afaceri. E o calitate unica, pe care antrepre-
norul o detine si o inglobeaza afacerii, nu doar in cadranul L, ci si in
cadranele P si I.

Acum, probabil cé unii dintre voi vor spune: ,,Dar proprietarul de res-
taurant, agenta imobiliard i doctorul au avut toti o specializare. Ei
ficeau lucrurile mérunte, insi lucrurile médrunte nu au contat.”

E adevirat, insd aici e vorba de o diferentd subtild. Lucrurile méirunte
care contau pentru ei erau specializdrile lor personale, nu specializarile
afacerilor lor. Pana cand lucrul marunt pe care il faceti nu devine lucrul
mdrunt pe care il face afacerea voastra, el nu va conta. Pana cind specia-
lizdrile prietenilor mei nu devin specializirile afacerilor lor, ei vor
ramane prizonieri in cadranul L. In cazurile lor, specializrile lor, lucru-
rile pe care ei le puteau face, au fost cele care i-au impiedicat sa-si dez-
volte afacerile.

Tata citeva exemple ale lucrurilor care conteazi.

Primul lucru marunt. Pizza livratd mai rapid

Pizza e una dintre cele mai populare feluri de mancare din America
si din lume. Aproape fiecare oras din America are o pizzerie si fiecare
magazin alimentar are in ofertd pizza inghetatd. Rareori verificati
cutia postald fird sd gisiti un cupon pentru ,,doud pizza la pret de
una“ intr-o brogurd. E o afacere extrem de competitivd, aglomeratd
de pizzerii concurente, la fiecare colt de strada.

Cu mai multe decenii in urma, Domino’s Pizza a intrat pe scena aglo-
merata a pizzeriilor cu ,,pizza in 30 de minute sau mai putin®. O pizza
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in 30 de minute sau mai repede e un exemplu de lucru marunt care
conteazd. Cei de la Domino’s erau constienti de faptul cd, atunci cind
oamenilor i se face poftid de pizza, ei nu vor sa agtepte. Asa ci,
in 1973, Dominos si-a restructurat intreaga afacere din cadranul P in
jurul acestei promisiuni de livrare a unei pizza in 30 de minute.
Afacerea lor, care se bucura deja de succes, a explodat. Treizeci de
minute nu inseamnd un lucru mare. Dar pentru Domino’s, acel lucru
mdrunt a facut o mare diferenta.

Din nefericire, in graba lor de a-si respecta promisiunea celor 30 de
minute, s-au produs doud accidente care au implicat vehicule de
livrare. Cei de la Domino’s au fost dati in judecatd pentru milioane
de dolari si de atunci au renuntat la promisiune. Chiar si asa, atunci
cand ma gindesc si comand o pizza, promisiunea de 30 de minute
facutd de Domino’s inca imi vine in minte, chiar daci ei nu o mai
garanteaza.

Promisiunea de 30 de minute a celor de la Domino’s e un exemplu de
lucru mérunt care a contat. A fost o promisiune in jurul cireia a fost
construitd o intreagd afacere in cadranul P. In prezent, Domino’s are
sedii in peste 60 de tari. In treizeci de minute sau nu, ei incd vind
foarte multa pizza.

Al doilea lucru mirunt. Micsorati mereu preturile

Walmart, cel mai mare angajator din Statele Unite, a construit o afa-
cere in jurul unui lucru pe care il doresc clientii — preturi scazute.
Sam Walton, fondatorul Walmart, nu doar a redus unele preturi. Pe
madsura ce s-a dezvoltat, trecdnd din cadranul L in P, el a construit
intreaga afacere in jurul acelei promisiuni simple de brand — preturi
scazute. Preturile scizute sunt ADN-ul enormei si complexei afaceri
Walmart, care se concentreazi asupra oferirii preturilor celor mai
mici la produse de calitate. Afacerea Walmart — depozitele, camioa-
nele de transport, casele de marcat, sistemele informatice, absolut
totul — e concentrati pe respectarea promisiunii de a oferi preturi
reduse, in permanent.
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Recent, pe durata crizei financiare care a inceput in 2007, multe afa-
ceri au fost nevoite sa-si reduca preturile doar pentru a aduce oameni
in magazine. Din nefericire, pentru ca unele afaceri de retail nu erau
concepute si ofere preturi mici, reducerile de pret le-au scos din joc.

In intreaga lume, milioane de afaceri mici sunt scoase de pe piafa,
pur si simplu, pentru cd nu pot concura cu lanturi de magazine
precum Walmart, Home Depot si afaceri online cu costuri reduse
precum Amazon. Lucrurile mirunte care conteaz pot ajuta o afa-
cere sd creascd.

Acum c3 intelegeti felul in care antreprenorii impiedicd dezvoltarea
afacerilor lor gandind si actionind la scard mica, iatd cum stau
lucrurile din perspectiva de afaceri. Vom folosi Triunghiul P-1.

MISIUNE

Intregul Triunghi P-I se concentreazi pe lucrurile mirunte. ADN-ul
unei afaceri incepe cu misiunea, care reprezinta temelia. Odatd ce lui
Sam Walton i-a fost clard misiunea oferirii consumatorilor a celor
mai mici preturi cu putintd, si-a gasit telul in viatd §i a construit
restul afacerii pentru a implini acel tel.
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Cand oamenii din cadranul L isi reduc preturile produselor si servi-
ciilor, dau adesea gres pentru cd nu fac altceva decat sd scada pretul.
Restul afacerii nu se schimba. Celelalte arii ale Triunghiului P-I con-
tinud sd facd ceea ce ficeau si inainte. Aceastd strategie nu va func-
tiona. O companie construitd pentru preturi mai mari va muri atunci
cand preturile sunt scizute prea mult, in afara cazului in care se
schimbad si celelalte componente ale afacerii, in manierd adecvata.

Al treilea lucru mdrunt. Livrarea peste noapte

Federal Express, companie acum numitd FedEx, a luat cu asalt scena
afacerilor cu promisiunea livrarii peste noapte. Livrarea peste noapte
a fost un lucru mérunt, care a contat mult. In prezent, FedEx e o afa-
cere de mai multe miliarde de dolari.

Datoritd operatiunilor sale din intreaga lume, FedEx a trebuit sa
renunte la garantia absoluté a livririi peste noapte. Dar chiar si asa,
livrarea peste noapte raméne in ADN-ul si in misiunea companiei
FedEx.

Al patrulea lucru méarunt. Astizi meritati o pauzi

McDonald’s stie ce inseamnd s fii un périnte cu copii mici. A intre-
tine bucuria celor mici e un alt lucru mérunt care conteazi. Nu am
vazut niciodatd un copil nefericit Ja McDonald’s. $i am vazut multi
pdrinti linistiti, bucurosi s isi vada copiii fericiti.

De fiecare datd cAnd aud un nutritionist tinind discursuri despre cét
de proastéd e pentru copii mancarea de la McDonald’s, stiu ca acel
nutritionist nu pricepe de ce McDonald’s inregistreazi un succes atat
de mare. Un drum la McDonald’s nu are nimic de-a face cu manca-
rea, ci cu niste copii fericiti si cu périnti care au nevoie de o pauzi in
care sa-si tragd sufletul. $i ca sé citez mesajul ultimei campanii publi-
citare McDonald’s: ,,I'm lovin’ it.*

Aruncénd incd o privire la Triunghiul P-1, intelegeti genialitatea sis-
temelor globale ale companiei McDonald’s.
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Cénd o persoand vine la ghiseul unui restaurant McDonald’s i spune:
»vreau un Big Mac, cu o portie medie de cartofi prjiti si o Coca-Cola“,
intregul Triunghi P-I intrd intr-o stare de hiper-eficientd. Imediat,
hamburgherul, cartofii prajiti si Coca-Cola, care provin din surse
raspandite pe tot cuprinsul globului, sunt asamblate in produsul din
Triunghiul P-I. Ele va sunt livrate in mai putin de cinci minute. Daci
acesta nu e un miracol, nu stiu ce e. In plus, precizia si eficienta este
multiplicata in intreaga lume, in oragele mici §i mari de pretutindeni.
Aceasta e componenta sisteme din Triunghiul P-1. '

De fapt, daci doriti vreodata si intelegeti puterea Triunghiutui P-I,
e suficient si mergeti la cel mai apropiat McDonald’s si sd stati acolo
o ora. Imaginati-va milioanele de muncitori necesari pentru a men-
tine functionarea Triunghiului P-I — livrarea produselor cerute de
clienti, a lucrurilor care ii fac pe copii fericiti si pe parinti linigtiti —
pentru mai putin de cinci minute, pretutindeni in lume. O persoani,
un liber-profesionist din cadranul L, nu poate face acest lucru.
E nevoie de milioane de oameni.

E o realizare care ma uimeste. In momentul in care vi plasati co-
manda, chiflele provenite din lanuri de grau si brutarii din intreaga
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lume se pun in miscare. Tone de cartofi sunt taiati i pregatiti pentru
préjirea in ulei. Vite din intreaga lume sunt taiate, carnea lor e tocata,
presatd in forma hamburgherilor §i gata de utilizare. Coca-Cola
e acidulatd, rece, invioritoare. Gustul e acelasi peste tot, iar toaletele
sunt curate. McDonald’s e un exemplu excelent de afacere eficienta,
globala, din cadranul P, care isi cunoagte clientii. Acel lucru mérunt
e lucru mare. Cei de la McDonald’s stiu ce isi doresc clientii.

Donald stie la ce ma refer cand dau toate aceste exemple. El a raimas
fidel lucrului méarunt care e un lucru mare, atunci cind vine vorba de
afacerea sa. Cind oamenii se cazeazd la un hotel Trump, cAnd cum-
pérd o proprietate Trump sau joacd golf la cele 18 giuri ale unui teren
de golf Trump, ei cumpdra banii, faima si puterea asociate cu Trump.
Acesta e brandul lui Donald. Aceasta e promisiunea lui. Acesta
e lucrul mérunt pe care el il realizeazi §i care face o mare diferenta.
El preschimbd astfe]l de detalii in lucruri foarte, foarte mari. Toate
conteaza pentru clientii lui §i toate functioneazi bine impreuna.

~ Al cincilea lucru mirunt. Simplu si distractiv

Lucrul marunt care conteazd pentru noi, cei de la compania Rich
Dad, e mentinerea educatiei financiare la un nivel simplu si distrac-
tiv. Mintea multor oameni se blocheazi de fiecare datd cind se dis-
cutd despre bani, finante §i chiar numere. Majoritatea concurentilor
companiei Rich Dad sunt prea sobri si plicticosi. Actioneazi ca niste
dictatori, agitand la voi degetul aratitor si spunand: ,Renuntati la
cardurile de credit, economisiti bani i traiti sub nivelul mijloacelor
voastre de trai.” Trateazd oamenii ca pe niste copii, spunandu-le ce sd
facd, fara sd incerce si-i educe cu adevirat.

Ei vd spun cé trebuie si traiti sub nivelul posibilitatilor voastre. Usor
de spus, dar cine vrea sd se multumeasci cu mai putin? Eu nu. Voi nu.

Dupd parerea mea, o viatd dusa sub nivelul posibilitatilor va ucide

spiritul. Cred cd majoritatea oamenilor sunt ca mine. Prefera sa isi
extinda posibilitatile, in loc sé triiasca sub nivelul lor.
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De asemenea, dupd aceastd ultimi crizd financiard, multi oameni
stiu ci sfaturile financiare ale concurentilor mei sunt proaste. In loc
sd se imbogateascd, oamenii care au urmat sfatul concurentilor mei
au pierdut mul{i bani. Acum ei oferd sfaturi despre cum sa-ti revii
financiar §i despre ce e indicat sd faci in noua situatie. Nu-mi dau
seama care e lucrul lor marunt din care ei fac un lucru important, dar
stiu care e lucrul mérunt al companiei Rich Dad — educatia finan-
ciara simpla si distractiva.

Oamenii se intreabd de ce Donald §i cu mine am ficut echipé in 2006
pentru a scrie prima noastra carte, De ce vrem sd fii bogat. Am ficut
acest lucru pentru ca amandoi vedeam o problema care incepea sa se
manifeste: disparitia clasei mijlocii. Am avertizat oamenii in acea
carte. Am explicat totul in termeni simpli. Am dorit ca oamenii sa fie
bogati pentru ci nu doream ca ei sd devind sdraci. Pe mdsuri ce dis-
pare clasa mijlocie, nu mai puteti ajunge decat in una din doui cate-
gorii: bogat sau sdrac. Noi vrem ca voi sa fiti bogati. Acesta e totodati
motivul pentru care aceasta carte e importantd. Descriem in termeni
simpli felul in care puteti construi o afacere de succes, caracterizatd de
Atingerea regelui Midas, pentru ca voi sd nu sfarsiti ca prietenii mei —
proprietarul de restaurant, agenta imobiliara si doctorul specialist.

Al saselea lucru marunt. Distrati-vi invatind

Pe cand aveam in jur de noud ani, tatdl meu bogat a inceput sid-si
invete fiul si pe mine despre bani, folosind jocul Monopoly. Cu alte
cuvinte, tatdl bogat a ficut din invétare un proces distractiv, provo-
cator si interesant. Astazi, sunt un om bogat pentru ci m-am distrat
jucand Monopoly, pe vremea cind eram copil.

In 1984, anul in care m-am decis s nu mai fiu producitor de por-
tofele, am devenit profesor care preda afacerile, investitiile si antre-
prenoriatul, folosind diverse jocuri. Eu si Kim am petrecut zece ani
specializandu-ne in utilizarea jocurilor, ca instrumente educationale.

In 1996, inainte ca volumul Tatd bogat, tatd sdrac s vadd lumina tipa-
rului, am lansat jocul CASHFLOW 101. In prezent, jocul este prac-
ticat in intreaga lume in aproximativ 15 limbi.
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El se bucuri de succes pentru ca oamenii se distreazd invitand despre
finante, cu bani virtuali. Dupa ce joacd jocul, multi dintre ei continua
sd invete mai multe despre subiectele financiare care ii intereseaza.

Acum existd variante fizice si online ale jocului CASHFLOW 101 si
ale variantei sale avansate CASHFLOW 202, precum si jocuri pentru
copii. Existd variante gratuite sau cu pret scazut ale jocului CASH-
FLOW peste tot in lume. Folosirea jocurilor ne ajuta si simplificam
si s3 facem mai interesant un subiect complex si plictisitor. Simpli-
tatea §i caracterul distractiv al procesului de educatie financiara
e lucrul marunt care conteaza in cazul companiei Rich Dad.

Doud lectii invdtate la scoala militard

Asa cum stiti acum, Donald si cu mine am urmat améndoi cursurile
unor gcoli militare. El s-a inscris la New York Military Academy, iar eu
la U.S. Merchant Marine Academy, tot in New York. Cred c scolile mili-
tare ne ofera ambilor un avantaj inechitabil in lumea afacerilor.

Spre deosebire de scolile traditionale, in cele militare se pune un accent
puternic pe misiune, abilitati de conducere, deprinderi de echipa, curaj,
concentrare si disciplind. Urméitoarele doua lectii invétate la academia
militard mi-au fost de mare folos in afaceri.

Lectia numirul 1. Diferenta dintre tactici i strategii

Tacticile se referd la ceea ce faceti. In termeni foarte simpli, un lider
trebuie sa defineascd tactica unicd, obiectivul unic al echipei sau al
organizatiei.

Toate strategiile sprijind tactica singular, asigurand atingerea obiec-
tivului.

- Afacerile incep sa esueze atunci cand implicd prea multe tactici si

prea multe strategii. Veti intelege la ce mé refer, cand veti vedea urma-
toarea diagrama a unei campanii militare de succes.
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Strategie

lacticd

Strategie

Folosind Domino’s Pizza ca exemplu (pizza cu promisiunea livrarii
in 30 de minute sau mai repede), toate strategiile companiei — stra-
tegiile de publicitate, cele legale, contabile, de dezvoltare a produ-
sului — sunt in mod clar cuprinse in Triunghiul P-1. Toate aceste
strategii trebuie sa sustind tactica, obiectivul central al afacerii, pro-
misjunea facuti clientului.

Problemele apar in organizatii, atunci cand strategiile devin mai im-
portante decit tactica singular si unificatoare.

Cash flow \
MISIUNE .
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Am vizut acest lucru intdimplandu-se de multe ori. Avocatii pot
considera cd documentele sunt mai importante decét clientii. Sau
personalul de la resurse umane poate angaja oameni care pot avea
toate calificdrile, dar nu sunt potriviti pentru cultura organizatiei.
Sau departamentul de contabilitate, in numele lucrurilor bine
facute, nu isi transformd sistemele pentru a tine pasul cu viteza
tranzactiilor.

Cénd strategiile cedeaza, remedierea lor cere timp, bani si distra-
gerea atentiei de la tactica centrald. Vanzarile scad, cheltuielile cresc
si profiturile au de suferit. Lectia e cd niciuna dintre elementele
Triunghiului P-I nu este mai importanta decat celelalte.

Asta duce la a doua lectie din scoala militara.

Lectia numdrul 2. Sarcina liderului este sa uneascai si sa focalizeze
intregul Triunghi P-I.

Cei mai multi dintre noi sunt familiarizati cu expresia ,,Dezbini si
cucereste”. Aceasta e temelia pe care e construit sistemul nostru
educativ traditional. Din momentul in care un copil incepe scoala,
sistemul educativ incepe sd impartd copiii in inteligenti, mediocri
si, asa cum sunt numiti ei in prezent, cu performante sub medie
(desi pe vremea cand eram eu la scoald erau numiti prosti). Aceasta
dezbinare si cucerire inseamni pregitirea copiilor pentru viata din
cadranele A si L.

In cadranele A si L, viata e bazati pe competitia pentru un loc de
muncé, promovari sau mariri de salariu. Aceasta programare de tip
dezbind-si-cucereste e motivul pentru care multi angajati si liber-
profesionisti intdmpina dificultéti in tranzitia citre viata din cadra-
nele P si I, cadrane in care unitatea unei organizatii este esentiala.

Din momentul in care intrd la scoala militara, elevii sunt invatati
importanta misiunii, deprinderile muncii in echipd si principiile
esentiale ale conducerii — laturile externe ale triunghiului P-I.
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SCOALA MILITARA

SCOALA TRADITIONALA

In scolile militare, elevilor le sunt repetate continuu doui idei:
»Uniti-vd pentru a invinge. Dezbinati pentru a cuceri.“ Recrutii
militari sunt instruiti in privinta deprinderilor de unificare, apoi de
concentrare a fortei unificate pentru a dezbina si a invinge inamicul.

Din nefericire, in gcolile traditionale, studentii nu sunt invétati si fie
uniti pentru a invinge, ci doar sd dezbine si sd cucereasca. Scolile isi
instruiesc elevii s concureze impotriva propriilor colegi pentru
note, pozitie in clasamentul clasei §i acces in facultdti. Atunci cand
pardsesc scoala, ei concureazd pentru joburi, promoviri §i mariri
de salariu.

Acesta e unul dintre motivele pentru care atat de multi oameni se
impotmolesc in cadranele A si L. Succesul in cadranele P si I nece-
sitd deprinderi de leadership, in razboi si in afaceri. Un alt motiv
pentru care liber-profesionistii intdmpind dificultiti e datorat fap-
tului cd, adesea, concureazd impotriva unor organizatii care actio-
neazd in echipa.

De exemplu, unui proprietar de magazin modest de bricolaj ii vine
foarte greu sd concureze cu un magazin ,en gross“ precum Home
Depot.
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Cum sdi obtineti un avantaj

Dacé nu aveti un avantaj in afacerea voastrd, atunci e dificil sd aveti
o afacere prosperd. Avantajul ar trebui sd se bazeze pe lucrurile marunte
care conteazi. In continuare, vi prezint lucrurile marunte care mi-au
oferit acel avantaj i m-au ajutat si imi imbunitesc Atingerea regelui
Midas. Ele pot face acelasi lucru pentru voi.

» Formati-va deprinderi de leadership.

U.S. Merchant Marine Academy si-a instruit elevii sa fie lideri din
momentul in care am intrat la scoala, zi de zi, pana la absolvire.
Cei sase ani ca ofiter §i pilot in Marina Militard au constituit o
instruire si o dezvoltare excelentd pentru domeniul afacerilor.

Chiar daci nu afi urmat gcoala militard, puteti incd dobandi deprin-
deri de leadership la locul de munci, prin practicarea sporturilor si
prin activitati civice. Formarea spiritului de leadership e un proces
educational, un proces care vé oferd provociri zilnice. Oamenii care
evitd leadershipul si responsabilitatile asociate acestuia vor fi probabil
antreprenori slabi, cdrora le va lipsi Atingerea regelui Midas. Tranzitia
din cadranul L in cadranele P si I necesitd deprinderi de leadership.

o Invitati cum si vindeti si sd investiti.

Cand m-am intors din Vietnam in 1973, m-am decis si calc pe
urmele tatalui meu bogat, nu ale tatalui meu sérac. Mai aveam inca
un an din contractul meu cu Marina Militari, astfel incat tatdl meu
bogat m-a sfituit sa ma pregitesc pentru cadranele L, P si L.

In loc s3 m& intorc la coala si s obtin o diploma de master, aga cum
imi recomandase tatdl meu sérac, tatil bogat mi-a recomandat o cale
educationala foarte diferiti, de vreme ce deprinderile necesare in
cadranele P si I sunt diferite. Tatal bogat m-a sfatuit s invat sa vand
si sa investesc in proprietati imobiliare, inainte de a parasi Marina
Militara. El avea doud motive. Mai int4i, antreprenorii trebuie si fie
capabili sa vanda clientilor, angajatilor i investitorilor lor. Daca antre-
prenorul nu poate vinde, afacerea are probleme financiare. Al doilea
motiv al sdu a fost ci investitorii in proprietati imobiliare trebuie sa
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stie cum sa administreze datoriile si sa profite de pe urma lor. Inva-
tand sa profit de pe urma datoriilor ma pregiteam pentru cadranul I

Asadar, in 1973 m-am inscris la primul meu curs de investitii imobi-
liare. In 1974, am plecat din Marina Militar4 si m-am aldturat com-
paniei Xerox Corporation, pentru a invata si vind. Am muncit la
Xerox vreme de patru ani. Am plecat numai dupi ce am devenit cel
mai bun agent de vanziri. Ambele programe educationale m-au
ajutat sd devin multimilionar in mai multe randuri. Aceste deprin-
deri nu sunt in general predate in gcoli.

 Angajati un instructor.

Cele mai importante trei lucruri pentru mine sunt sanitatea, bogatia
si fericirea. Pentru fiecare dintre aceste trei domenii ale vietii mele eu
am un instructor. Stiu ca poate fi dificil sa v4 permiteti un instructor,
mai ales daci nu stati prea bine cu banii. Totusi, daci vreti sa deveniti
un antreprenor adevarat, nu puteti ingadui lipsei banilor sa vi
opreascd. In loc s spuneti: ,,Nu imi permit un instructor*, folositi-vé
creativitatea pentru a gisi o cale de a obtine acest lucru, mai ales
pentru lucrurile care sunt importante in viata voastrd. Dacd as fi lasat
gandurile mele de tipul ,Nu-mi permit“ sa mi opreascd, in prezent
ag fi sdrac, bolnav si nefericit.

« Nu lucrati pentru bani.

Stiu ci suna bizar pentru majoritatea oamenilor, dar aceste cuvinte
ascund secretele bogitiilor uriase. Dacid ati citit Tatd sdrac, tatd
bogat, probabil va amintiti cd prima lectie a tatalui bogat a fost: boga-
tii nu muncesc pentru bani. Unul dintre motivele pentru care majo-
ritatea angajatilor si a liber-profesionistilor au dificultati finaciare e
cé ei lucreazd pentru bani. Probabil, vi intrebati: ,Dacd nu lucrez
pentru bani, atunci pentru ce sé lucrez? Cum pun mancare pe masd
si cum am un acoperis deasupra capului?“ Toate sunt intrebari bune.
Taté raspunsul.



226 ' ATINGEREA REGELUI MIDAS

- Patronii si investitorii fac atit de multi bani pentru cd muncesc
pentru a construi, a cumpdira sau a achizitiona active. Declaratia
financiara redatd mai jos explicé diferenta.

CONT DE
PROFIT SI PIERDERE
Angajatii si liber-profe- Venituri
sionistii se concentreazi A_L ‘
asupra venitului
Cheltuieli
BILANT
Patronii i investitorii Active Pasive
se concentreazi
pe active P_I *

Activele includ afaceri, branduri, patente, mérci comerciale, pro-
prietati imobiliare, active fixe si marfuri. A munci pentru a obtine
active, mai curand decét bani, este un lucru marunt foarte impor-
tant care are o pondere mare in viata unui antreprenor. El vd conferd
un avantaj. Motivul e faptul cd activele continui sa genereze veni-
turi, indiferent dacd munciti sau nu, iar activele multiple pot genera
bani toate in acelasi timp. Asa acumulati avere. Lucrdnd pentru
bani, trebuie sd munciti pentru fiecare ora platita. Nu asa veti obtine
averi.

Abilitdti pe care trebuie sd le stipaniti

In aceasti carte, am ficut de cteva ori referire la Cadranul CASHFLOW.
Fiecare arie a sa necesitd deprinderi diferite pentru a obtine succesul.
Pentru a excela cu adevirat in cadranul angajatilor, aveti nevoie de
multe diplome importante §i de o puternica abilitate de a urca pe scara
ierarhiei din marile corporatii.
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Ins3, daci doriti s deveniti antreprenori, acestea sunt calititile de care
veti avea nevoie pentru a avea succes in cadranele L, P si L. Stipaniti-le
si puteti invinge. Dacd nu le stapéniti, veti rimé4ne mai mult ca sigur la
un nivel redus.

o Abilititi pentru cadranul L. Orice antreprenor care spune ci uriste
sd vanda sau cd nu poate sa vinda nu va fi antreprenor pentru multd
vreme. Antreprenorii trebuie sd fie capabili sd vindi. E un lucru
mdrunt care este foarte important.

o Abilitdti pentru cadranul P. Antreprenorii trebuie si stie cum si-gi
extinda afacerea prin intermediul sistemelor. De exemplu, McDonald’s
s-a extins prin intermediul sistemului de francizi. Rich Dad s-a extins
prin intermediul licentierii. A sti cum s va extindeti e ceea ce vi per-
mite si valorificati ceea ce faceti.

» Abilitdti pentru cadranul I. Antreprenorii trebuie si stie cum sd obtini
finantare. Un antreprenor adevirat nu poate spune niciodati: ,Nu imi
permit“ sau ,Nu am bani® Cénd un investitor in proprietiti imobiliare
merge la o bancd pentru a imprumuta bani ca si investeasci intr-o cla-
dire pe care sd o inchirieze, el obtine capital.

Cénd antreprenorii invatd cum si vanda in cadranul L, si-si dezvolte
afacerea pand in cadranul P si s adune capital in cadranul I, ei intrd
intr-o lume pe care putini oameni o vor cunoaste vreodati. Daci doriti
cu adevarat sa deveniti de a deveni antreprenori, inscrieti-vé la cursuri
de vanzari, ciutati sisteme care v pot extinde afacerea si invitati cum
sa investiti in proprietiti imobiliare folosindu-vi de datorii.

Nu faceti ce va taie capul

Tati un avertisment, o lectie pe care am invitat-o prin intermediul pro-
priilor greseli. Multi antreprenori esueazd, pur si simplu, pentru ci ei
vor sé facd ce ii taie capul. Le place notiunea de a incilca regulile si a face
lucrurile asa cum vor. $i eu am ficut asta. Acea mentalitate de cowboy
e ademenitoare, dar din picate, afacerile din cadranele L, P si I necesitd
disciplina. A face ce vé taie capul duce de obicei la egec sau la dificultati
financiare.



228 » ATINGEREA REGELUI MIDAS

Adevirul e ca supravietuirea in cadranul liber-profesionistilor cere mai
multd disciplind decat supravietuirea in cadranul angajatilor. Cadranul L
necesitd niveluri noi de responsabilitate personala, financiara si de afa-
ceri. Cand deveniti mai mult angajator, decét angajat, un intreg set de
legi noi — precum legi ale muncii, legi ce tin de taxe si impozite i legi
ale mediului inconjuritor — incep sd va guverneze viata.

Cadranul P cere un grad mai mare de disciplind decat cadranul L.
Succesul in cadranul patronilor necesitd o concentrare mai mare asupra
sistemelor — cum ar fi operatiunile, contabilitatea, finantele, aspectele
legale si sistemele de salarizare. El cere totodatd angajati mai talentati gi
mai bine plétiti, care sd dezvolte compania.

Cadranul T necesita cel mai inalt nivel de disciplind. Cand obtineti capi-
tal, legile agentiilor guvernamentale, cum ar fi SEC, care reglementeaza
investitiile, cer mai multd disciplina. Majoritatea antreprenorilor ajunsi
la inchisoare au incalcat legi din cadranul L.

Cu alte cuvinte, daca vreti doar si ,faceti ce va taie capul, e mai bine
sd ramaneti la un nivel redus.

Invaitati multe si invitati repede

Dupi cum stiti, sunt multe de invatat pentru a deveni antreprenori.
Daca nu va place sa invatati despre multe lucruri diferite §i sa invatati
repede, cel mai bine e si raméneti angajati sau sd v limitati la o afacere
micd din cadranul L.

Am o prietend care e bucitar-sef. Are propria companie de catering in
California, statul american al vinurilor. Munceste mult, are opt angajati
loiali §i cAstigd un venit bun in cadranul L. Problema e ci singurele
cursuri educationale pe care le urmeaza sunt tot cursuri de gastronomie.
Ea concureazi in permanenta impotriva altor bucitari-sefi pentru a cag-
tiga inimile si stomacurile clientilor ei. Nu e interesatd sd studieze aface-
rile sau investitiile. Planuieste sd munceasca din greu toatd viata ficAnd
ceea ce ii place §i multumindu-se cu o afacere micé in cadranul L.
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In termeni simpli, face ceea ce-i place, adici e bucétar-gef. Dar nu face
ceea ce trebuie pentru a deveni antreprenoare.

Dupd cum probabil ati observat, consider ca cel mai important lucru
marunt in cazul antreprenorilor este angajamentul pe viata fata de edu-
catie. Asta conteazi mai mult decét orice altceva in viata si in afaceri.
In lumea reald, oamenii care fac ceea ce trebuie sunt cei care se ridici
deasupra celor care fac doar ceea ce le place.

A face ceea ce trebuie si faci, chiar daci nu vrei si o faci, e lucrul marunt
care face diferenta. In toate cazurile, asta va inseamna si studiati si s3
invatati despre subiecte care e posibil s3 nu vé placd. Nu uitati ci nu tre-
buie sa fiti experti. Trebuie si stiti doar suficient cit si vorbiti limba gi sd
angajati in cele din urma experti in acele domenii. Majoritatea colegiilor
comunitare oferd cursuri in cele mai importante domenii la preturi
rezonabile i existd, de asemenea, nenumdrate cirti si resurse online pe
care le puteti utiliza.

Daca doriti intr-adevir si dob4nditi Atingerea regelui Midas, recomand
urmdtoarele tematici pentru studiul continuu:

» Instruire in vanzari

Existd cursuri de instruire in vanzari si existd cursurile de instruire
in vanzari ale lui Blair Singer. El preda tehnici si multe, multe alte
lucruri. Acele multe alte lucruri sunt cele de care au nevoie majori-
tatea antreprenorilor.

Altii au obtinut succesul debutind ca membri ai unei companii de
marketing in retea, in care puteti obtine instruire in vanzéri in im-
prejuririle vietii reale.

« Legi generale de afaceri

E extrem de util sd detineti cunostinte de bazi despre legislatie si
despre impactul pe care aceasta il are asupra afacerii voastre in
domenii precum proprietatea intelectuald, forta de muncé, mediul
inconjuritor, taxele §i contractele. Aceste cunostinte va vor ajuta s
economisiti multi bani si va vor scipa de multe dureri de cap. Asta
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nu inseamnd ci nu veti avea nevoie de un avocat, dar cel putin veti fi
capabili sa vorbiti limbajul legislativ.

« Contabilitate de bazi

Eu discut importanta contului de profit si pierdere si a bilantului
contabil. Acesta e un inceput important. Un curs de contabilitate pri-
mara vé va invdta cum sd va incepeti afacerea cu dreptul sau cum s
organizati lucrurile, daci vé aflati deja in afaceri pe cont propriu.
Repet, veti avea oricum nevoie de un contabil.

» Marketing si publicitate

Inainte de a investi in activititi de marketing si publicitate, invitati
cat de multe lucruri puteti despre aceste domenii. Existd multe infor-
matii disponibile — in cadrul cursurifor, in cirti si online.

» Web, internet i retele sociale online

Urmati cursuri §i mentineti-vé la curent cu cele mai noi evenimente.
Acest domeniu e intr-o continud schimbare. Pentru a tine pasul, tre-
buie si cititi zilnic.

o Deprinderi sociale

Alaturati-va organizatiilor si grupurilor de retele sociale doar pentru
a exersa deprinderile sociale esentiale. Trebuie si fiti in masurd si
relationati cu oameni diferiti §i cu oameni cu deprinderi de afaceri
diferite.

« Investitii tehnice

Urmati cursuri de investitii tehnice, adicd tranzactiondri cu con-
tracte futures (la termen). Un antreprenor trebuie si gtie cum s
castige bani pe piete care se dezvolta si pe piete care se pribusgesc.
A crede, pur si simplu, ci pietele sunt mereu in crestere e un semn
de naivitate.

Amintiti-va cd scopul nu e s3 deveniti elevi ,,de nota 10“ la aceste materii.
E suficient sa stiti cum interactioneaza aceste aspecte intr-o afacere. Nu
e nevoie sd urmati toate aceste cursuri deodata. Important e si va dedi-
cati viata, in timp, invatérii continue a acestor subiecte. Angajamentul
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vostru pe viatd fafd de procesul de invitare e un lucru mirunt care are
mare importantd. Cunoagtem tofi oameni care promit si continue pro-
cesul de invitare, dar care nu reugesc si se tind de promisiune. Respec-
tarea acestei promisiuni e lucrul mérut care conteazi in cea mai mare
mdsurd. Tineti minte, succesul tine in micd masura de gcoala pe care ati
urmat-o. Succesul e obtinut de antreprenorul care continui s invete,
chiar si dupi ce a iesit de pe bancile scolii.

Cite ceva despre generozitate

Contrar credintei populare, a deveni bogat in cadranele P si I presupune
o generozitate care nu e intalnita in cadranele A i L. Patronii i investi-
torii trebuie sd fie generosi pentru a reusi. Angajatii si liber-profesio-
nistii nu. Ca proprietar de afacere, trebuie sa fiti dispusi sa imbogititi
multi cameni inainte de a deveni voi bogati.

Pentru a vd imbogati in cadranul I, voi trebuie s fiti dispusi sa impartiti
bogitia cu investitorii.

Daci nu sunteti persoane generoase, probabil ci ar fi indicat sd incepeti
dezvoltarea personald in acea directie. Trebuie efectiv si vreti sa casti-
gati bani pentru alte persoane si sa ii includeti la impdrtirea recompen-
selor rezultate din ceea ce claditi, daca doriti sd posedati Atingerea
regelui Midas.

Un gand final

Daci as fi stiut cte aveam de invatat, nu mi-ag fi inceput niciodatd
cariera de antreprenor. E mult mai usor si fii angajat. Totusi, in retros-
pectivd, a deveni antreprenor a fost cel mai bun program educational
prin care am trecut vreodata — i continui sd invit.

Meritd? Desi procesul a fost si continua sé fie unul dificil, pentru mine a
meritat cu varf si indesat. El mi-a oferit:
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« Bogdtie nelimitatd
Desi a fost greu la inceput, astazi eu si Kim avem destui bani pentru
a tri viafa pe care alegem sa o traim.

« Libertate globald
A fi un antreprenor global imi conferd libertatea de a face afaceri pe tot
cuprinsul lumii.

« Prieteni minunati
Daca nu as fi devenit antreprenor, eu nu as fi intalnit antreprenori extra-
ordinari ca Donald Trump, Steve Forbes si Oprah Winfrey.

o Liniste sufleteascd

Spre deosebire de tatal meu sirac care isi faicea mereu griji cu privire la
bani sau la pierderea locului de munci, eu nu am astfel de griji. Nu mai
sunt un sclav al banilor.

Tatal meu bogat spunea adesea: ,Dacd ai da fiecirui om din lume un
milion de dolari si i-ai spune c4 are la dispozitie un an ca sd cheltuiasca
toti banii, majoritatea oamenilor ar putea duce sarcina la indeplinire.”
»Totugi, daci ai intreba fiecare om din lume: «Pornind de la zero, poti
castiga un milion de dolari intr-un an?», doar foarte putini ar fi in stare
sa facd asta. Iar acestia ar fi probabil antreprenori.”

Lumea are nevoie de mai multi oameni care pot sa creeze bogatie si, in
acest proces, sa rezolve multe dintre problemele cu care ne confruntam.
De asta avem nevoie. Adeviratii antreprenori rareori vor munci pentru
bani. Ei au aproape intotdeauna o vocatie mai inaltd. Dar atunci cind
dobéndesc propria bogitie, libertatea care vine odata cu aceasta e cea
care {i ajutd s3 meargd mai departe catre urmatoarea afacere.

Daca mi-as pierde toti banii, stiu ca i-ag putea, pur si simplu, castiga
inapoi §i ca mi-ag continua misiunea. Faptul ca stiu acest lucru poate sa
pard un lucru marunt pentru majoritatea oamenilor, dar detinerea aces-
tei puteri e un aspect foarte important pentru mine.

Va doresc si voud aceeasi putere.
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Lux si detalii.
Un lucru mirunt care a devenit important
Donald Trump

CLADIREA TRUMP TOWER SE APROPIA de finalizare, iar eu nu
eram sigur ce nume sa-i dau. I-am spus unui prieten cd mi gindeam sa
o botez ,Tiffany Tower” pentru ca se afla in apropierea magazinului
Tiffany’s. El m-a intrebat de ce ag folosi numele altcuiva in locul nume-
lui meu. A fost o observatie buna. Aliteratia a fost similard, astfel incét
clddirea a devenit Trump Tower. Acest lucru marunt, un detaliu la care
aproape ca m-am gandit prea tarziu, a devenit un aspect major, pentru
ca numele meu a ajuns si fie in cele din urma bine-cunoscut. A fost
inceputul brandului meu.

Trump a devenit un nume mare in primul rdnd pentru ci eu am generat
recunoastere pentru companie, incepand cu Trump Tower. In esentd,
imi ficeam publicitate singur cu un nume si un proiect imobiliar. Nu
subestimati puterea publicitatii, chiar dacd nu e vorba de o campanie
uriaga, indiferent ce forma ia. Cand cladirea Trump Tower a fost inau-
guratd, luxoasd in toate privintele, acesta a reprezentat inceputul aso-
cierii brandului Trump cu luxul. In cele din urmi, publicitatea a adus,
de asemenea, faima §i a ficut ca brandul nostru si devina sinonim cu
banii, puterea si luxul. Veti descoperi cd brandul vostru se reflectd asupra
persoanei voastre, asa cd alegeti cu grijd lucrurile pentru care doriti
sa fiti cunoscuti.

Cind mic inseamnd mare

Robert nu ar putea avea mai multd dreptate atunci cdnd discuta despre
concentrarea pe lucrurile méirunte care conteazi. Pentru brandul Trump,
lucrul mérunt e dorinta oamenilor de a avea lucrurile mai frumoase din
viatd — faima, putere i statut de celebritate. El inseamnd sa traiti putin
in pielea unei celebrititi prin intermediul proprietitilor noastre i al
produselor care ne poarti numele. Acest lucru marunt a devenit o trisa-
tura foarte importantd pentru mine si pentru The Trump Organization.
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Aceasta dorinta aparent neinsemnati pe care o au oamenii a devenit
temelia intregii noastre companii. Aveti idee care ar fi lucrul mérunt
pentru voi §i pentru afacerea voastra?

Cénd Robert vorbeste despre gindirea marunta sau la scard micd, nu ma
pot abtine sd nu rad, pentru ci sunt cunoscut pentru credinta mea in
»gandirea la scard mare®. Nu am fost acuzat niciodatd ca am o gandire
maruntd §i iau acest lucru ca pe un compliment. Gandirea la scard mare
mi-a fost de mare folos, dar sunt totodatd cunoscut pentru orientarea
catre detalii. Gandirea la scard mare duce la aparitia a numeroase detalii
ce necesita atentie. De fapt, pentru a va bucura de un succes insemnat,
trebuie si constientizati faptul ci nu existd lucruri marunte. Totul con-
teazd, mai ales cand ai un brand care e cunoscut pentru lux. Dupi cum
a spus cineva §i agsa cum am spus eu anterior,: ,,O fisurd mica poate scu-
funda o corabie.”

Robert spune ci, daci si-ar pierde toti banii, gtie ci i-ar putea céstiga pe
toti inapoi. Asta inseamnd puterea pentru el. Are acea putere pentru ci
e foarte educat din punct de vedere financiar §i are multe experiente din
care sd se inspire. :

Cunosc sentimentul, pentru ci eu insumi am trecut printr-o crizi finan-
ciara majord la inceputul anilor 1990 si i-am supravietuit. Mi-am revenit
si am obtinut un succes mult mai mare decét inainte — in mare parte,
pentru ca am invdtat multe lucruri din aceasta experientd. Nu as vrea sa
mai trec o datd prin ea, dar mi-am dat seama cd a servit unui scop.

Sfatul directorului meu financiar (CFO), Allen Weisselberg, care mi-a
fost alaturi in ultimii peste 30 de ani, e s3 iti ,,desfigori afacerea de zi cu
zi ca §i cum vremurile rele sunt mereu prezente®, ceea ce e o atitudine de
mare precautie.

Céand mare inseamnd mare

Cand génditi la scard mare, veti genera in mod automat mai multe detalii,
pentru ci detaliile sunt componenta cea mai importanta a transformdrii
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oricdrei initiative intr-o realizare importanti. Sunt treptele catre o cali-
tate superioara si o structurd puternica.

Géndesc in termenii arhitecturali ai constructiilor, iar un plan de pro-
iect e un lucru ce trebuie avut in vedere atunci cAnd demarati afacerea.
E un plan mic? Poate fi el extins? Oare nu ati economisi timp, daci ati
incepe, pur si simplu, cu un plan de anverguri? In urmi cu multi ani,
am fost citat spundnd: ,Daci tot urmeaza si gindesti, cel mai bine ar fi
sd gandesti la scard mare.“ Telul meu a fost sa construiesc zgarie-nori si,
in acest caz, trebuie si gandesti la scard mare. Pentru mine, a fost un
lucru de bun-simt sa gdndesc in termeni mareti.

Robert spune ci existd o mare diferenta intre ,lucrurile mici care con-
teazd“ si ,gandirea marunta“ Are dreptate. Pe vremea cind construiam
Trump Tower, tatal meu nu reugea si inteleagd de ce voiam si utilizez
sticla, de vreme ce cirimizile fuseserd mereu cit se poate de potrivite
pentru el si erau mai ieftine. Insi viziunea mea era cea a unui turn
lucios, iar sticla reprezenta unul dintre detaliile care aveau sa-l trans-
forme intr-o clidire frumoasé i remarcabild. Stiu ca tatdl meu a fost
impresionat §i mandru cind Trump Tower a fost inaugurat cu recenzii
pline de entuziasm dar, atunci cand i-am arétat prima oara planurile
mele, nu a fost chip sa-1 conving ca sticla urma sa functioneze mai bine
decit cdramizile. A trebuit, pur si simplu, sd imi sustin viziunea. Aveam
imaginea de ansamblu §i nu urma sd mi-o schimb. Viziunea mea era sa
ridic cea mai impresionanti cladire din Manhattan.

La fel cum compania Domino’s stia cd oamenii doreau ca pizza si le fie
livratd repede, eu am stiut cd existau oameni care doreau o ambianta
luxoasd si servicii personalizate, de calitate exceptionald. Eram increzi-
tor cd, fiind atenti la lucrurile méarunte, la detalii, puteam satisface
aceasta nevoie.

Fiecare imagine de ansamblu e plind de detalii marunte. Fiecare mare
simfonie implicd un numir extraordinar de instrumente si detalii minu-
tioase care duc la crearea unui sunet incredibil. Cdnd gandesc la scard
mare, lucru care se intdmplé frecvent, puteti fi siguri cd sunt constient de
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multitudinea aspectelor marunte de care va trebui si avemn grijd. Urma-
rirea ridicarii unei cladiri de la temelie in sus vd va oferi o idee buna
despre lucrurile pe care, adesea, le luim de bune, despre trisaturile spe-
cifice care conferd clidirii atit o fundatie solidd, cét §i personalitate.
Existau momente in care urcam pe sciri pana la ultimul etaj al cladirilor
mele (care pot fi foarte inalte) doar pentru a ma familiariza cu cladirea.
Desigur, verificam in acelasi timp starea casei scirilor si toate celelalte
aspecte, pentru ci totul conteazd — indiferent cd e sau nu ceva vizibil.
Totodata, aceasta activitate ne-a mentinut in forma fizica buna, pe mine
si pe membrii echipei mele de securitate.

The Trump Hotel Collection a inregistrat un succes considerabil. Am
primit premiile Mobil Five-Star Awards pentru Trump International
Hotel & Tower in New York si, totodaté, premiul de prim ,,Hotel in the
U.S. and Canada“ acordat de revista Travel + Leisure hotelului Trump
International Hotel & Tower Chicago. Hotelul nostru din SoHo, New
York — Trump SoHo —, a ajuns pe lista celor mai bune hoteluri noi
intocmita de revista Travel + Leisure. A fost singurul hotel din New York
care a fost inclus in lista.

Ce anume face ca hotelurile noastre si se califice pentru aceste distinctii?
Angajamentul nostru fatd de lux si onorarea acestui angajament prin
lucrurile mdrunte care conteazd pentru oaspetii nostri. Asta inseamna un
serviciu atent la toate nivelurile si facilitati si dotdri de ultima ora. Niciun
detaliu nu e prea marunt pentru noi i, de aici, rezultd premiile mari. Da,
hotelurile sunt mari, dar serviciul e cit se poate de personalizat. Ne ddm
seama cd oaspetii nostri se agteapta la servicii de o anumita calitate si asta
e ceea ce le oferim. Adesea, cand revin, ei sunt surpringi sa vada ci le-am
péstrat informatiile personale si le putem adresa intrebdrile potrivite, cum
ar fi daci vor avea nevoie de o bona pe durata gederii lor sau alte nevoi
personale. Avem de respectat un etalon si il respectaim. Niciunul dintre
aga-numitele lucruri marunte nu sunt marunte pentru noi.

Oamenii sunt supringi sa audi cd imi semnez singur cecurile. Asta in-
seamnd multe cecuri in fiecare sdptiméni, mormane de cecuri. E unul
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dintre lucrurile mirunte care pot conta. Imi place si stiu incotro merg
banii mei.

Am avut o lucrare care, dintr-un motiv oarecare, mi s-a pdrut prea
scumpa §i nu m-au multumit costurile. La acea vreme, eu nu semnam
cecurile pentru lucrarea respectivd. M-am infuriat la culme pe oamenii
care conduceau lucrarea si in cele din urmi le-am spus: ,De acum
inainte, vreau si semnez personal toate cecurile, pani la ultimul.“ in
clipa in care am sugerat acest lucru, costurile mele au scazut automat cu
15 procente, fird sd negociez ceva. Acum semnez tot.

Carti si zgdrie-nori

Avand in vedere anvergura proiectelor mele, oamenii mi intreaba
uneori de ce petrec timp scriind cirti. Nu consider scrierea de carti
o afacere neinsemnatd, deoarece pretuiesc educatia, la fel ca Robert.
Scrierea de carfi e in esentd impdrtisirea unei experiente. O mulfime de
oameni nu vor si-§i impdrtiseascd cunostintele. Aici e necesar un anumit
nivel al credibilitatii, dar atit eu, cét si Robert ne-am bucurat de sufi-
cient succes incat publicul sd vrea si afle cum gandim si cum lucram.
Nu mai deranjeaza s3 impdartisesc ponturile pe care le detin cu privire la
obtinerea succesului, intrucit stiu ¢ voi continua si muncesc si sa inre-
gistrez succese noi. Cartile pot fi instrumente educative. Ele pot fi reali-
zari mici in raport cu terenurile de golf si cu zgérie-norii, dar pot avea
un impact puternic.

Un exemplu bun in acest sens e influenta pe care prima mea carte, The
Art of the Deal, care a fost publicatd in 1987, a avut-o asupra lui Mark
Burnett, lui Robert si sotiei sale Kim. Mark vindea tricouri in Venice
Beach, California, cdnd a citi-o. Robert si Kim se luptau cu greutati mari
cand au citit-o, pentru ci abia isi incepeau noua afacere. Ambele parti
au spus ci a avut un impact important asupra lor si i-a indrumat cétre
succes. Acestea sunt doar trei exemple ale felului in care o carte poate
influenta pozitiv oamenii.
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In toamna anului 2008, o femeie din Canada mi-a trimis o copie a zia-
rului ei local din Kamloops, British Columbia. Acolo apirea o fotografie
a unui barbat fara adapost, aflat in mijlocul bagajelor sale si care citea un
exemplar din The Art of the Deal. Cand am vézut fotografia, am dorit
imediat si-1 ajut.

Bérbatului fara casd i s-a spus cé ii citisem povestea, iar el a glumit,
intreband daci ,,cecul e in cutia postala®. Nu stia sau nu credea cd urma
sd-i trimit unul, lucru pe care il ficusem. Cénd i s-a inméanat cecul,
a spus: ,Pentru prima oard in viata mea, nu gtiu ce si spun. Chiar nu-mi
gisesc cuvintele. De obicei, sunt tare vorbdret, dar acum, dupi acest

gest? Nu stiu ce sé zic.”

Mesajul meu cétre barbatul fird casd a fost: ,,Iransmiteti-i salutarile
mele si spuneti-i s& munceasca din greu. Stiu ca viata nu e ugoard.”
Faptul cd i-am trimis un cec a fost un gest mic din partea mea, dar
lucrurile mici pot sa insemne mult. Lucrurile mirunte conteaza.

Un alt exemplu s-a petrecut cind am urmdrit emisiunea 60 Minutes
intr-o duminicd noaptea si a fost difuzat un reportaj despre compania
Maytag care i5i muta fabrica din Newton, Iowa, in Mexic, si despre efec-
tele devastatoare pe care acest lucru l-a avut asupra acestui orag de
oameni muncitori. Trei oameni au fost intervievati si fiecare dintre ei
m-a impresionat intr-un fel sau altul. Unul era veteran de rizboi, altul
proprietar al unui magazin Domino’s Pizza, iar al treilea detinea o com-
panie de publicitate. Am fost impresionat de etica muncii manifestata de
ei i de hotararea lor de a nu ingidui problemelor economice cauzate de
plecarea companiei Maytag sa ii demoralizeze. Din nou, ca un mic gest,
le-am trimis cecuri la doi dintre ei, unuia pentru fondul de facultate
al fiicei si celuilalt pentru a acoperi deficitele din activitatea pizzeriei.
Cu al treilea am creat o afacere continud §i permanentd de furnizare
a unor marfuri de calitate, insemnate cu brandul Trump. A fost un gest
mic din partea mea dar, in acel moment de criza, el a avut un impact
pozitiv asupra vietii lor.
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Vizitarea biroului meu

Una dintre surprizele pe care le au oamenii atunci cand imi viziteaza
biroul e si ma auda negociind la telefon pretul chiuvetelor, scaunelor,
veiozelor, oglinzilor, candelabrelor §i asa mai departe. Cunosc toate
preturile, toti vinzatorii si toate detaliile afacerilor pe care le fac cu ei.
In momentul de fati am aproximativ 20 de oglinzi in interiorul si in
preajma biroului meu pentru ci incérc si ma decid care dintre ele sunt
cele mai bune pentru unul dintre terenurile mele de golf. In alte zile,
daca intrati, puteti vedea o varietate de scaune expuse sau chiar chiuvete.
Sunt foarte minutios cu accesoriile i vreau sé le ating si sa le evaluez
personal din punctul de vedere al pretului si al aspectului.

Inspectorul meu, Jeffrey McConney, a invitat o lectie importanta la
inceputul carierei sale din cadrul The Trump Organization. Lucra cu
mine de circa gase sau opt luni i in fiecare siptiméand venea in birou si
imi prezenta pe scurt situatia financiard. Odati, a venit $i mi-a spus ci
eram pe minus cu o sumi importanta, cheltuitd in sdptiméana ante-
rioard. Apoi, telefonul a sunat si eu am raspuns. Pe durata conversatiei,
am ridicat privirea §i i-am spus lui Jeff: ,Esti concediat.“ L-am reangajat
dupd cateva minute, dar mesajul meu a fost receptionat. Era un semnal
de alarmi. Vorbeam despre banii mei, iar sarcina lui era sa-i protejeze.
In prezent, dupa mai mult de 25 de ani, el inca lucreazi pentru mine.

In culisele emisiunii The Apprentice

Oamenii ar putea crede cd eu nu fac altceva decit sd apar in fiecare sép-
tdimana in sala de sedinte sau in locurile unde se filmeaza The Apprentice
si The Celebrity Apprentice. Exista multe detalii la care se lucreaza in fie-
care episod, si eu contribui in mod clar la intregul proces — de la alege-
rea concurentilor, pand la locuri, la atribuirea sarcinilor §i asa mai
departe. Pregatirile pentru fiecare sezon sunt complexe §i implicd multd
munci de coordonare intre mine §i producitori. Eu supraveghez totul —
de la generic, la marketing, lista de concurenti si casetele de auditie.
Sunt implicate luni intregi de pre-productie i alegere a concurentilor.
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Productia e organizatd cu doud luni inainte de inceperea filmarilor.
Post-productia continua pand la difuzarea ultimului episod.

Sunt unele momente dramatice de luat in considerare, ele apirand in
special, in sala de sedinte. Odata, am primit un telefon la 6 dimineata,
cind un membru al echipei de concurenti fusese prins trisand. Uneori,
discutiile din sala de sedinte se lungesc cate cinci ore, dar sunt editate si
scurtate pentru a se incadra in episod. Odatd, am apérut in sala de
sedinte imbracat la patru ace, pentru ca trebuia sa particip la un eveni-
ment de gald imediat dupd. Am invatat de-a lungul anilor sd ma ocup de
mai multe sarcini deodati, programand intélniri de afaceri in pauzele
dintre filmarile la emisiune. Pentru ci multe dintre filmari au loc in cla-
direa Trump Tower, pot ajunge repede la si de la biroul meu. Uneori,
echipa filmeazi chiar in biroul meu. Ne-am obignuit cu echipele de fil-
mare, aga cd lucrurile isi urmeaza cursul normal in birou.

Exista lucruri mérunte care necesita un timp si o gandire de care majo-
ritatea telespectatorilor nici mécar nu ar fi constienti, cu exceptia cazu-
lui in care lucreazd in industria de profil. Cu oragul New York ca fundal,
avem la dispozitie o listd variatd de locuri de filmare, dar sunt multi fac-
tori care trebuie luati in considerare, cum ar fi autorizatiile, conditiile
meteorologice, traficul, mijloacele de transport si lista continua. Eu nu
doar apar in emisjune, ci ma ocup de multe detalii pe parcursul sezo-
nului de filmare si lucrez indeaproape cu Mark Burnett. Cand incepe
sezonul, trebuie avuta in vedere publicitatea cu aparitii la televiziune si
interviuri. E un proces continuu gi, repet, niciun detaliu nu e prea mic
pentru a fi trecut cu vederea.

Am invitat o lectie despre lucrurile mirunte atunci cind am mers s3 tin
un discurs in fata a circa zece mii de oameni. Acest lucru se intdmpla la
inceputurile carierei mele de orator §i imi amintesc ci l-am intrebat pe
soferul meu intr-o doara despre ce urmam sa vorbesc. El a tresérit la
intrebarea mea i a spus: ,,Pdi, sefu, nu stii? Sunt mii de oameni care te

w

asteaptd.” I-am spus cd imi va veni cu sigurantd ceva in minte. Raspun-

sul meu nu a pérut si-1 linisteasci.
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Ceea ce am decis s3 fac a fost sa mi gandesc la indivizii din public cala
nigte persoane individuale, nu ca la o uriagd masa de oameni i la ce
le-ar plicea lor s3 audi. In loc sa ma gindesc la imaginea de ansamblu,
am gandit de fapt la scard mici. Fireste, totul a devenit clar, iar discursul
a fost un succes. M-am concentrat pe ceea ce-si doreste publicul, iar
raportul dintre mine i ei a devenit tangibil. A fost o formuld buna, pe
care am putut si o pastrez pentru discursurile ulterioare si un ajutor
vizual foarte bun pentru cei dintre voi carora le e teamd sa vorbeasca

in public. ‘

Incercind si flutur steagul

Cénd am terminat terenul de golf din California, Trump National Golf
Club Los Angeles, cu vedere la Oceanul Pacific, m-am decis si arborez
steagul american pe proprietate. Am considerat cd era locul perfect
pentru steagul nostru si aveam dreptate. Comunitatea nu a fost de aceeasi
parere. Oamenii au spus ca era prea mare. ,,Prea mare pentru ce?*, a fost
rdspunsul meu. ,,E cu fata la Oceanul Pacific!“ In cele din urms3, toati
lumea a trecut de partea mea, iar steagul fluturd acum méndru in vantla
fata locului. Aici a fost vorba de un caz al lucrurilor mari versus lucrurile
mici §i al lucrurilor mici versus lucrurile mari, in cel mai clasic sens cu
putinta.

Am vorbit de lucruri mari si lucruri mici, iar eu mé refer adesea la im-
prejurarile dificile ca fiind sau inconveniente (mici), sau catastrofe
(mari). Pe de o parte, fiecare detaliu e important, dar e totodatd prudent
sd vedeti ca in categoria catastrofelor sunt incluse rdzboaiele, cutremu-
rele, tsunamiurile sau atacurile teroriste, pentru ca perspectiva noastra
sd rimanad intactd. O parte a inteligentei noastre e capacitatea de a iden-
tifica care dintre lucruri sunt mari si care méarunte. '

Daci vad ca profiturile noastre scad mult, acesta nu e in niciun caz un
detaliu minor i el ar deveni mai important decat negocierea pretului
chiuvetelor. Dar, in acelasi timp, o scidere a profiturilor nu se compard
cu un tsunami. E un aspect care poate fi si este remediat. S-a spus adesea
ca abilitatea de a stabili prioritati e o pricepere care merita dezvoltata.
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Control de croazierd

Urma sd am o aparitie scurtd pe un vas plin cu oameni plecati intr-o croa-
zierd de seard in jurul Manhattanului. Am sosit la apusul soarelui, am
rostit cateva remarci introductive, dupa care m-am intalnit si am salutat
oaspetii aflati la bord. Eram ocupat cu conversatia, cand mi-am dat seama
ca parasisem docul si coboram pe raul Hudson. Nimeni nu ma anuntase
ca plecam si nu am fost prea multumit. Nu planuisem sd merg intr-o croa-
zierd de trei ore in jurul Manhattanului! Dar, de vreme ce nu puteam face
prea multe in aceastd privintd la momentul respectiv, m-am decis sa ma
relaxez, s& ma bucur de privelistile grozave ale orasului si de compania
placutd. A fost o seard foarte agreabild §i revelatoare pentru mine.
Manbhattanul cu luminile aprinse pe timp de noapte merita vazut de pe
raul Hudson. A fost un detaliu destul de mare faptul ca nu am coborat
la timp de pe vas, dar acesta a fost un inconvenient care nu m-a deranjat.

Ci tot a venit vorba de detalii

Capacitatea de a recunoaste proprietitile potrivite e, de asemenea, o
deprindere pe care meritd sd o ai, mai ales daca esti dezvoltator imobi-
liar sau antreprenor. C4 tot a venit vorba de detalii! Imi amintesc cand
am avut o optiune pentru o proprietate din New York, unde se afld acum
Javits Convention Center. Am avut un rol important la dezvoltarea
Javits Center si stiam ca proiectul putea fi facut de catre compania mea
la un cost de 110 milioane de dolari. In cele din urma, a ajuns si coste
oragul intre 750 de milioane ¢i 1 miliard de dolari.

M-am oferit sa preiau projectul la un anumit cost, dar oferta mea nu
a fost acceptatd, fapt care a constituit o mare pierdere pentru oras si
pentru vizitatorii lui in mai multe privinte. In primul rind, costul a fost
ridicol de mare, insa rezultatul a fost chiar mai uluitor. The Javits Center,
una dintre proprietatile imobiliare de marca din Manhattan, se afla pe
malul raului, avind o deschidere minunati la apele nivalnice ale acestuia.
Totusi, centrul a fost construit in aga fel incit e cu fata la stradd — nu la
rau! Cei care au proiectat clidirea nu au avut mintea limpede sau nu au
gandit deloc. A fost oare riul doar un mic detaliu pentru ei sau un aspect
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lipsit de importantd? Cum de a fost trecut cu vederea? Rezultatele sunt de
necrezut. Stabilirea posibilititilor unei proprietiti §i ceea ce are ea de
oferit e un detaliu care nu poate fi ignorat. Poate ci au fost implicati prea
multi oameni, dar e greu de crezut ci au putut omite un asemenea aspect.

Trump Tower e povestea felului in care un lucru marunt a devenit un
lucru mare prin numirea cladirii care va deveni ulterior un zgarie-nori
emblematic in New York. Ca antreprenor, puneam bazele brandului
meu, iar acest detaliu s-a dovedit a fi esential pentru succesul meu ulte-
rior. De fapt, un jurnalist mi-a spus odati ci devenisem un brand, iar
acest lucru nu m-a deranjat defel. De ce? Pentru ca brandul meu e cel
mai bun. De ce m-ar deranja sa fiu cel mai bun?

Ca antreprenori, trebuie s fiti cinstiti cu voi ingivé. Trebuie si credeti in
voi §i in produsul vostru. Aveti incredere, munciti din greu §i raméneti
concentrati asupra lucrurilor mirunte care conteazi, in vreme ce pastrati
in minte imaginea de ansamblu. E o reteti care a functionat pentru Robert
si care a functionat i pentru mine. Va functiona si in cazul vostru.

Rezumat. Lucruri marunte care conteaza

Intrebati-va: ,Ce fac mai bine ca toti ceilalti?“ E o intrebare importantd,
pentru cé rdspunsul la ea reprezinta baza propriilor ,lucruri marunte
care conteazd“ in cadrul afacerii personale. Pentru a va ajuta sd vé reca-
nalizati atentia — lucru care nu vi e usor si-1 faceti singuri —, sa urma-
rim mai intdi citeva exemple de companii mari, dupd care si mai
addugidm cateva exemple, in scopuri ilustrative. Desi existd destule
exemple de companii mici in care lucrurile mirunte s-au transformat in
avantaje majore, companiile mari ne ajutd pe majoritatea dintre noi si
ne raportdm mai ugor la lectiile implicite.

Iatd o evaluare a acelui lucru marunt specific fiecirei companii mari.

Lucrul mirunt al companiei Walmart

Dupd cum probabil stiti deja, Sam Walton a construit imperiul
Walmart pe baza acelui lucru la care se pricepea mai bine decit restul
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lumii — preturile mici. El nu doar ca a coborit preturile, ci a inceput
cu un magazin de reduceri in Arkansas si a construit un imperiu
global. Acest plan a fost atit de simplu, incat a fost inteles de toat3
lumea. Pentru aproape 20 de ani, sloganul Walmart a fost: ,,Intot-
deauna preturi mici — intotdeauna.” Pe 12 septembrie 2007, au schim-
bat sloganul vechi cu: ,,Economisiti bani. Triiti mai bine.“ Slogan

~ diferit, acelasi mesaj.

Lucrul mirunt al retelei Domino’s Pizza

Robert a vorbit despre lucrul mirunt care a transformat radical afa-
cerile cu pizza. In 1960, intr-o lume plina de pizzerii, Tom Monaghan
a cumpdrat DomiNicks Pizza, o mici pizzerie din Ypsilanti, Michigan,
pentru un avans de 75 de dolari si rate lunare de 500 de dolari. Odati
ce Tom a inteles industria pizzeriilor, a construit o afacere in jurul
promisiunii: ,Pizza in 30 de minute sau mai repede, sau o primiti
pe gratis.” Jingle-ul lor suna odinioara asa: ,Un numar fierbinte e tot
ce v trebuie. Domino’s Pizza vi servegte! In 30 de minute sau e pe

gratis, Domino’s Pizza vd serveste!“ Schimbarea survenitd a marcat

afacerile cu pizza pentru mai multe decenii.

Lucrul marunt al companiei Mary Kay Cosmetics

Mary Kay Ash a infiintat Mary Kay Cosmetics pentru ci dorea si
confere putere femeilor. Ea a spus: ,Obiectivul meu in viati e si ajut
femeile si stie cat de extraordinare sunt in realitate.“ Desi era
o mamd care isi crestea singura copilul, Mary Kay a reusit sa isi pla-
teascd singura studiile universitare. Ea a obtinut succesul in America
corporatistd, dar a fost deranjatd de felul in care afacerile dezavan-
tajau femeile.

In 1960, a demarat Mary Kay Cosmetics impreuni cu fiul ei i 5 000
de dolari din economiile proprii. La momentul trecerii ei in nefiinti
in 2001, ea avea 475 000 consultanti in intreaga lume si vanzari de
2 miliarde de dolari. Vestitd pentru faptul cd le ddruia automobile
Cadillac roz vanzitoarelor ei cu cele mai bune performante, a deve-
nit cel mai mare cumpiritor corporatist de masini, doar in 1997 ofe-
rind 8000 de automobile Cadillac. A apirut in documentare i
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reviste, a primit nenumdrate onoruri, inclusiv selectarea in clasa-
mentul National Business Hall of Fame al revistei Fortune, si a fost
numitd ,Cea mai mare femeie antreprenor din istorie® de citre
Baylor University. A primit totodatd prestigiosul Horatio Alger
Award. O femeie profund religioasd, ea a spus: , Dumnezeu nu a avut
timp sd creeze un nimeni, ci doar o persoana importantd. Cred ci fie-
care dintre noi are talente déruite de Dumnezeu care asteapti sa fie
valorificate.“ Lucrul ei mérunt a fost capacitatea ei de a inspira
femeile sd-si gaseascd puterea interioara.

Lucrul méarunt al companiei Facebook

Mark Zuckerberg a lansat Facebook din camera lui de cdmin de la
Harvard, in 2004. In prezent, compania valoreazi miliarde de dolari.
Pe cand se afla incd in liceu, Mark a dezvoltat un program numit de
el ,,ZuckNet* care stabilea o conexiune intre cabinetul stomatologic
al tatalui sdu si casa familiei. Interesul lui declarat e: ,,Deschidere:
crearea de lucruri care ajutd oamenii s stabileasca legaturi si sa
impartdseascd ceea ce e important pentru ei.“ Desi existd multe con-
troverse in jurul lui Mark si al originilor Facebook-ului, nu exista
nicio indoiald in privinta faptului ci el §i afacerea lui reugesc
intr-adevar sd conecteze oameni, permitindu-le si impartaseascd
lucruri care sunt importante pentru ei. Lucrul sdu mérunt e faptul ca
poate sd puna oamenii in legdturd mai bine decét oricine altcineva.

S4 analizim aceste afaceri. In fiecare caz, au inceput ca afaceri mici in
cadranul L. Pornind de acolo, nu au cedat pani nu au construit o afacere
in jurul lucrului mérunt care conta. Dupai care, au clddit un imperiu al
afacerilor in cadranul P. Odata ce s-au mutat in cadranul P, profesionistii
din cadranul I s-au inghesuit si le finanteze.

Lacom versus generos

Dupa cum a spus Mary Kay Ash: ,,Dumnezeu nu a avut timp sa creeze
un niment, ci doar o persoani importantd. Cred ci fiecare dintre noi are
talente ddruite de Dumnezeu si care asteapti si fie valorificate.” In esenta,
ea ni se adreseaza tuturor. Tine de fiecare antreprenor sa se analizeze §i



246 . ATINGEREA REGELUI MIDAS

sé se intrebe: ,,Care e darul meu? Ce pot oferi eu lumii?“ Atingerea rege-
lui Midas are legiturd cu ceva mult mai mdiret decat simpla lansare
a unei afaceri pentru a cagtiga bani sau a te imbogati.

Contrar credintei populare, cei foarte bogati nu sunt lacomi. Pentru
a deveni foarte bogati, antreprenorii trebuie s fie foarte generosi, ofe-
rindu-gi darurile altora §i impartasindu-si talentele date de Dumnezeu.
Antreprenorii cu Atingerea regelui Midas nu doar ofera clientilor lor.
Ei aduc totodati darul abundentei si al prosperitatii celor care muncesc
pentru afacerea lor. Acesti antreprenori creeaza locuri de munca si pros-
peritatea necesard pentru o economie si o lume stabila.

| Credintele religioase te invatd principiul: ,Ofera §i vei primi.“ Multi

oameni nu sunt bogati pentru cd vor si primeascé in mai mare masura
decit vor sd dea. Majoritatea oamenilor sunt instruiti sd intrebe: ,,Cu cat
ma vei plati? Care sunt beneficiile mele? Cat voi céstiga, daca lucrez
peste program? La cite zile de vacantd am dreptul? Cu cat vei contribui
la planul meu de pensii? Ce poti sa-mi spui despre concediul medical?
Sau despre zilele libere?“

Profesionistii din cadranul L pot spune: ,Comisionul meu este de 150 de
dolari pe ora plus cheltuieli de céldtorie. Nu lucrez in weekenduri. Nu
mi deplasez la domiciliu. Avand in vedere numarul de ore pe care le-am
lucrat la proiectul tiu, merit mai multi bani. Nu ma pot intalni cu tine
decit peste o lund pentru ci sunt foarte ocupat.“ Asta se intdmpla cand
oamenii sunt instruiti si lucreze pentru bani, in loc sa lucreze pentru a
servi milioane de oameni. E o diferenta uriasd intre aceste doud tipuri de
mentalitate. Una se concentreazi pe a primi. Cealalti e axata pe a oferi.

Lucrurile mdrunte pe care trebuie sd le faceti

Inainte de a v gandi si faceti trecerea in cadranele P si I, adresati-va
urmétoarele intrebari:

« Sunt o persoand generoasi?
« Am ceva de oferit lumii?
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« Am dedicarea si motivatia necesare pentru a cladi o afacere in cadra-
nele PsiI?
» Sunt dispus si i fac pe alti oameni mai bogati?

Daci raspundeti afirmativ, detineti triasaturile fundamenale de caracter
necesare pentru a deveni antreprenori excelenti. Daca sunteti constiin-
ciosi §i aveti motivatia de a construi o afacere in cadranul P, iatd cateva
»lucruri marunte® pe care trebuie si le faceti.

Primul lucru marunt. Studiati afacerile toata viata.

Multe afaceri marunte se chinuiesc s3 supravietuiasci sau esueazi
pentru cé antreprenorii nu sunt cu adevarat interesati de afacere.
In schimb, sunt preponderent interesati de specialitatea lor. V4 amin-
titi de proprietarul de restaurant care se concentra pe meseria lui de
bucitar mai curand decét pe afacerea sa? Despre asta vorbim aici.
Donald e interesat de proiectele sale, dar e totodata foarte interesat
de afacerea sa ca intreg. La fel si Robert.

Multi antreprenori din cadranul L sunt tehnicieni, nu oameni de afa-
ceri. De pild4, doctorii sunt tehnicieni foarte bine pregititi. Doctorii
pot detine cabinete private, insi obiectivul lor primar nu e afacerea
cabinetelor lor medicale. Obiectivul e consultarea pacientilor. E de
agteptat ca doctorii s tind pasul cu lectura periodicelor medicale,
nu a revistelor de afaceri. Multi doctori participa regulat la confe-
rinte medicale pentru a rimane la curent cu cele mai noi practici §i
tehnici, dar putini dintre ei participa la conferintele de afaceri sau
la seminarii de investitii. ’

Invitarea pe durata intregii vieti inseamni cé antreprenorii trebuie sa
petreaca timp cu alti antreprenori pentru a-si impdartasi reciproc
experientele si a se dezvolta pe baza acestora. Un loc excelent in care
vi puteti intalni cu alti antreprenori si invita impreuni cu ei este EO
(Entrepreneurs’ Organization). EO este o organizatie mondiald, cu
filiale in majoritatea marilor orase. Membrii invatd lucruri in mod
constant in cadrul unor programe educationale pentru antreprenori.
Prin intermediul unui program valoros numit ,,Forum®, antreprenorii
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se intalnesc lunar in grupuri mici si i§i impértisesc experientele si
problemele de afaceri. Impreuns, rezolva problemele i progreseazi
in afacerile si in vietile lor. Nenumarate companii din reteaua EO
au reusit sa inceapa ca practici liber-profesioniste i s-au transformat
in afaceri mari din cadranul P.

Compania Rich Dad dezvolti, de asemenea, un program ambitios
numit GEO (Global Entrepreneurs Organization). GEO se va con-
centra pe educatia, experienta si deprinderile de care au nevoie antre-
prenorii ca si inceapi o afacere in cadranul L i apoi si o dezvolte in
cadranele P si I. Avantajul faptului de a fi antreprenor e ci afacerea
voastrd devine o gcoald personald de afaceri pe mésuri ce studiati afa-
cerile. Compania este laboratorul vostru, aga ca implicati-vi si faceti
din procesul de invitare o cildtorie care dureazi intreaga viata.

Cartea lui Malcolm Gladwell Outliers: The Story of Success* e una pe
care fiecare antreprenor ar trebui si o citeascd. Outliers explici de ce
oameni precum Bill Gates sau formatii precum The Beatles au depi-
sit cu mult limitele simplului succes. Volumul explicd de ce existd
putine ,,succese obtinute peste noapte“. Gladwell spune in schimb ci
noi suntem pi'odusul unor avantaje ascunse, al unor oportunitati
extraordinare si al unor mosteniri culturale care ne modeleazi iden-
titatea si determina succesul pe care il obtinem. Are sens prin urmare
sd cdutam aceste lucruri in vietile noastre i sd invatdm tot ce putem
din ele. Deschideti-vi catre experiente variate, deveniti un student

‘pe viata al afacerilor i veti obtine un succes cu mult mai mare decat

majoritatea antreprenorilor.

Al doilea lucru mirunt. Aflati cine sunteti.

Toti antreprenorii sunt unici. O cale de a construi o afacere si de a
o transforma intr-un brand e s stiti cine sunteti.

O alta carte pe care meritd sd o studiati este The Hero and the Outlaw:
Building Extraordinary Brands through the Power of Archetypes, scrisd

* Traducere in limba romana, Exceptionalii, Publica, 2009. (n. red.)
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de Margaret Mark si Carol S. Pearson. Aceastd carte le oferd antre-
prenorilor o viziune mai bund asupra propriei persoane si afaceri.

Cartea descrie arhetipurile care existd in mitologie si in afaceri si su-
gereazd cd antreprenorii i brandurile reprezinta arhetipuri. Iat cateva
arhetipuri, cu o serie de trasaturi §i cu mottourile lor. Vi puteti da
seama in care categorie vd incadrati?

« Conducitorul se identificd cu regele, regina, directorul executiv
(CEO) de corporatie, presedintele, senatorul, primarul si mama
super-eficientd. Conducitorii trebuie si preia controlul. Nu sunt
interesati sd aiba griji de oameni. Carmuitorii sunt ,obsedati de
control”. Considera ci ei trebuie sd stabileasca regulile §i sa le impuna.
IBM e un brand de conducitor; Apple e un brand de haiduc. Daci
va identificati cu conducitorii, probabil va raportati la IBM. Daca
aveti inima de haiduc, probabil ci va place Apple.

Mottoul Conducitorului: ,,Puterea nu e totul. E tot ce conteaza.”

« Haiducul isi gaseste identitatea in afara structurii sociale predomi-
nante. Unii haiduci sunt figuri romantice, pentru ci au fost fideli
unor valori mai profunde si mai autentice, chiar daci s-au aflat in
afara legii. Zorro si Robin Hood sunt considerati haiduci buni.
Demonstrantii din Piata Tiananmen au fost considerati haiduci
buni de citre cei care iubesc libertatea. Pentru guvernul chinez,
aceiasi demonstranti au fost haiduci rdi. Multi aga-numiti proscrisi
sunt rebeli care protesteazi impotriva sistemului.

Proscrisi precum Bonnie si Clyde sunt eroi din folclorul gangste-
rilor americani si, in acelasi timp, spargatori de banci corupti. La fel
au fost Billy the Kid si Jesse James. John Wilkes Booth s-a gandit
cd va fi un erou dupi ce l-a impuscat pe pregedintele Lincoln.
In schimb, a devenit subiectul uneia dintre cele mai mari vanitori
de oameni din istorie.

Mark Zuckerberg e cu certitudine un haiduc. In 2010, Steven Levy,
autorul volumului Hackers: Heroes of the Computer Revolution,
a scris ca Mark Zuckerberg ,,se considerd in mod clar un hacker®.
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Zuckerberg a spus: ,,E bine si strici lucruri — pentru a le face mai
bune.“ In prezent, Facebook organizeazi ,hackatoane” sau mara-
toane de hacking, competitii de programare in care concurentii
rezolva probleme pe bazd de algoritmi. Existd chiar si o Cupa
a Hackerului cu premii in bani, acordate invingatorilor.

Haiducul adori sé incalce regulile. Se poate spune probabil fard
a gresi ca majoritatea antreprenorilor au in ei putin din arhetipul
Haiducului.

Existd un film excelent numit Pirafii din Silicon Valley. E povestea a
doi tineri antreprenori, Bill Gates i Steve Jobs, si a felului in care ei au
»piratat” cele mai mari afaceri noi, smulgindu-le de la doi conduci-
tori ai lumii afacerilor: IBM si Xerox. (Cautati filmul pe Google si veti
gési un extras de 8 minute pe YouTube, la care meritd si vé uitati.)

Mottoul Haiducului este: ,,Regulile existd pentru a fi incalcate.”

« Ingrijitorul este arhetipul celor din domeniul sinatitii, din casele
de batrani particulare, serviciile medicale extinse, ospicii, spitale,
cluburi de sanitate, de reabilitare fizicd si al celor din industria
medicamentelor. Organizatii si afaceri precum Crucea Rosie, Mayo
Clinic, United Healthcare si Johnson & Johnson se incadreazi in
acest arhetip. Antreprenorii al caror talent personal se manifestd in
domeniul sanatatii §i al vindecdrii bolilor deschid cabinete medi-
cale, companii de ingrijire a sanatitii la domiciliu, companii bio-
medicale si institutii pentru ingrijirea cetatenilor de varsta a treia.

Mottoul Ingrijitorului este: ,,Iubeste-ti aproapele ca pe tine insuti.

« Eroul intrupeazi curajul §i este adesea numit arhetipul ,,Razboi-
nicului®. Soldatii, politistii $i pompierii se incadreazi in aceastd
categorie. Trupele de elitd ale Marinei, SEAL, se incadreaza cu sigu-
rantd in acest arhetip, la fel ca politistii si pompierii din New York
de dupa atacul terorist de la 11 septembrie 2001.

Mottoul Eroului este: ,,A voi inseamna a putea.”
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e Inocentul se identificd cu puritatea si mantuirea. Bisericile si
preotii se incadreaza in acest arhetip, la fel ca Armata Salvarii. Ivory
Snow, un brand de s3punuri, a incercat si se identifice cu acest
arhetip, promovéind puritatea, inocenta §i curdtenia. Nagterea
pruncului Iisus, Sfantul Graal, Cavalerii Mesei Rotunde si o cisufi
cu gard alb se incadreazi toate in acest arhetip.

Mottoul Inocentului este: ,Suntem liberi sa fim noi ingine.“

o Indrigostitul se identifica cu iubirea romantica si sexul. Victoria's
Secret este un brand care, in ultimii ani, se incadreaza foarte bine
in acest arhetip. In domeniul alimentar, branduri precum Godiva
Chocolates si inghetata Hiagen Dazs se potrivesc acestui arhetip.
Multe artiste pop, precum Jennifer Lopez si Beyoncé, sunt branduri
clasice ale acestui arhetip.

Mottoul Indragostitului este: ,Nu am ochi decit pentru tine.*

« Exploratorul este pentru cei care se identifici cu independenta.
Branduri precum Patagonia Clothing Company si The North Face
se incadreazd in acest arhetip. Ciclistii montani, excursionistii,
marinarii §i fanaticii cilatoriilor se inscriu in acest arhetip.

Mottoul Exploratorului este: ,Nu mi ingradi.”

« Bufonul se identifica cu distractia. Comicii se incadreazd in mod
evident in acest arhetip. Publicitatea la bere foloseste adesea arhe-
tipul bufonului, pentru a atrage consumatorii, utilizind reclamele
de televiziune in care barbati tineri fac pe tontii. Companiile de pe
internet aflate la inceput — ganditi-va la Google si la Yahoo! cu
cativa ani in urmd — utilizeaza si ele frecvent acest arhetip.

Mottoul Bufonului este: ,Daca nu pot si dansez, nu vreau si parti-
cip la revolutia ta.”

« Individul obisnuit se identificé cu persoana de rind, cu sarea pa-
mantului. Politicienii care ,plac publicului general® folosesc bine
acest arhetip. Sarah Palin foloseste arhetipul Individului obisnuit
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pentru a-si promova cariera in cadrul si in afara domeniului poli-
tic. Muzica country-western, festivalurile de cartier si uniunile sin-
dicale atrag acest gen de individ.

Mottoul Individului obignuit este: ,,Toti oamenii se nasc egali.”

« Inteleptul este profesorul. Si eu, si Robert lucrim in categoria arhe-
tipald a Inteleptului. Noi suntem inteleptii pentru lumea antrepre-
noriatului §i a educatiei financiare. Alti intelepti sunt George
Washington Carver, Albert Einstein, Socrate, Confucius, Buddha si
Oprah. Dupéd cum vé dati seama, existd intelepti diferiti pentru
oameni diferiti. In lumea cadranului P, a Americii corporatiste,
Peter Drucker este unul dintre maestrii intelepti. In lumea cadra-
nului I, Warren Buffett este ,,Oracolul din Omaha®, Toti inteleptii
cred in oameni care pot invita si creste personal, in moduri care ne
permit tuturor s creim o lume mai buna.

Mottoul Inteleptului este: ,,Adevirul vi va elibera.”
Acum ca stiti diferitele arhetipuri, puneti-vd aceste intrebari:

s Care e arhetipul meu?
« Cum imi pot folosi arhetipul pentru a da formé afacerii mele?

Acesta e momentul in care ,,Primul lucru marunt. Fiti un student pe
viata al afacerilor” devine relevant. The Hero and the Outlaw e genul
de carte pe care majoritatea antreprenorilor din cadranul L nu o citesc
in mod normal, decét daca se intdmpla ca ea si se afle in sfera specia-
lizarii lor. Adesea, studiul afacerilor este studiul oamenilor si al lea-
dership-ului, acesta fiind tipul cartii de fati. Daca nu doriti sa cititi si
sd studiati, evolutia spre cadranele P si I ar putea fi dificila pentru voi.

Al treilea lucru mérunt. Munciti pentru a dobéndi active, nu bani.

Antreprenorii care isi dezvoltd Atingerea regelui Midas nu muncesc
pentru bani. Ei muncesc pentru a crea sau pentru a dobandi active.
Daci ar fi sd reduceti aceasti carte la o singura idee pe care sa o reti-
neti, ideea e: Concentrati-vd asupra activelor, nu asupra banilor.
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Majoritatea antreprenorilor nu isi dau seama ca bogatia nu vine din
munci, ci din activele pe care le construiesc. De exemplu, majori-
tatea oamenilor il cunosc pe Donald pentru proprietatile lui imobi-
liare — cum ar fi cladiri de apartamente de lux, terenuri de golf si
cazinouri —, acestea fiind active construite de el. Insd proprietitile
imobiliare nu reprezinti singurele lui active. Emisiunea de televi-
ziune a lui Donald, The Apprentice, e un activ. Aceastd carte e §i ea un
activ pe care el il imparte cu Robert. Donald are multe alte active care
nu sunt proprietdti imobiliare.

Afacerile lui Robert construiesc active, precum jocuri, seminarii si
cirti care sunt vindute in intreaga lume. Afacerile cu proprietiti
imobiliare i petrol ale lui Robert ii aduc bani in fiecare lun4, indife-
rent daci el lucreazi sau nu. Afacerea de investitii a lui Robert achi-
zitioneazd clidiri de apartamente, mine de aur, argint §i cupru,
terenuri de golf §i puturi de petrol. Toate acestea sunt active.

Majoritatea antreprenorilor din cadranul L muncesc pentru bani,
acesta fiind motivul pentru care ei detin un loc de muncd, nu o afa-
cere. In majoritatea cazurilor, daci ei se opresc din lucru, banii ince-
teazd si le mai intre in buzunar. Daca sunteti devotati construirii
unei afaceri in cadranele P si I, trebuie sa creati active. Activele sunt
cele care separa antreprenorii din cadranul L de cei din cadranul P.

Al patrulea lucru mirunt. Nu puneti suruburi rotunde in giuri
pitrate.

Majoritatea afacerilor plaseazid mereu persoana potrivitd pe pozitia
gresitd sau, mai riu, persoana nepotriviti pe orice pozitie. In Era
Industriald, oamenii nu contau prea mult pentru o companie. Tot ce
trebuiau sa faca antreprenorii era sa construiasca o fabrici cu o linie
de asamblare, sd angajeze muncitori si sa ii instruiasca sd intoarca
buloane, si monteze cauciucuri si sa tind pasul cu linia de productie.
Cu alte cuvinte, linia de productie, nu oamenii, determina rata pro-
ductiei. In Era Informationala lucrurile s-au schimbat. Acum, oamenii
conteazi. Cheia succesului in Era Informationald nu o constituie
liniile de asamblare rapide, ci viteza si calitatea gandirii umane care
lucreaza la atingerea unui obiectiv comun.
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In Era Industriald, nisipul aruncat in angrenajele unei masgini putea
opri intreaga linie de productie. In Era Informational3, nisipul aruncat
in mecanismele gandirii i interactiunii umane pot bloca productivita-
tea unei companii. De exemplu, o tulburare emotionald in cadrul afa-
cerii are acelasi efect ca nisipul aruncat in angrenajele productivitatii.

E usor sd superi oameni, mai ales in afaceri. E lucru garantat ca, daci
ai intr-o companie doi oameni care merg cu 100 de mile pe or4, trei
oameni care merg cu 20 de mile pe ord si o persoani care std mereu
cu gandul la masa de pranz, vor exista persoane care se vor supéra.
In cadrul unui proiect, daci cineva vrea si treac la actiune, dar cei-
lalti vor s4 mai faca cercetiri preliminare i si discute proiectul mai
in profunzime, vor apérea tensiuni. Aceste tensiuni incetinesc aface-
rea de la viteza gindului la viteza invinuirii §i a certurilor. Asta poate
duce in cele din urma la o stagnare totala, inclusiv din perspectiva
Atingerii regelui Midas.

Oamenii nu sunt masini. Ei muncesc la viteze diferite. Nu poti cilca
pe o fiintd umand in acelasi fel in care calci pedala de acceleratie a
unei magini. In majoritatea cazurilor, daci veti cilca pe o fiint3 umana,
productivitatea va scidea. Oamenii trebuie sa colaboreze pentru cao
companie si prospere.

Antreprenorii care posedd Atingerea regelui Midas recunosc acest
aspect. Cei mai inteligenti cauta sa se cunoasca bine pe sine, in asa fel
incét sd poatd reuni echipe care nu doar ii completeaza, dar si lucreaza
totodatd eficient impreund. Dacé nu aveti acest avantaj, al lucrurilor
mdrunte care conteazi, ei bine, nimic altceva nu prea mai conteaza.

Unul dintre instrumentele preferate de Robert in sfera cunoasterii
de sine si a celor din compania voastra este Kolbe Index de la Kolbe
Corp. Desi existd pe piatd multi indici de personalitate si de prefe-
rinte, sistemul Kolbe Index are trisaturi unice si este cu deosebire
util antreprenorilor. In primul rénd, el misoard cele trei zone ale
mintii pe care multi filozofi din Antichitate si psihologi moderni
spun ci le avem cu totii: gandire, simtire §i actiune.
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Gandirea
Scolile mésoari coeficientul de inteligentd al unei persoane (1IQ),
care e un indicator pentru cit de bine gandesc oamenii.

Simtirea
Aceasta e o reflectie a emotiilor, dorintelor, atitudinilor, preferin-
telor si valorilor unei persoane.

Actiunea
Aceasta grupeaza instinctele, talentele, motivatia si energia men-
tald a unei persoane.

Indicii Kolbe sunt unici, pentru ca ei misoara a treia zona a mintii —
felul in care actioneazd o persoand natural si instinctiv. Mésoard
modul de operare, motivatia si talentele unice.

Vechiul personaj de desene animate Popeye Marinarul spunea adesea:
»Sunt ceea ce sunt.“ Indicii Kolbe mésoard persoana care esti cu ade-
vérat. Aceastd constiintd de sine vd permite sd operati la capacitate
maxima si apoi s gésiti si sa va inconjurati cu cei mai buni oameni
care va completeazd si vd compenseaza lipsurile. Odatd ce cunoasteti
profilurile Kolbe ale membrilor echipei voastre, puteti numi per-
soana potrivitd pe postul potrivit.

Prea adesea afacerile incearci si il transforme pe Popeye in ceva ce nu
este de fapt. Angajeaza un manager de proiect si incearca sa faca din el
reprezentant de vanzéri. Angajeazd un reprezentant de vanzari si in-
cearci si-1 tansforme intr-un administrator. Sau angajeaza persoana
complet nepotrivita pentru cultura companiei. Inainte si-1 angajati pe
Popeye, cel mai bine ar fi si descoperiti cine e Popeye in realitate.

Pentru a afla cine sunteti, ce faceti in mod instinctiv §i natural si
care va sunt talentele unice, accesati website-ul Kolbe.com si com-
pletati online chestionarul Kolbe A Index. Pentru o suma mica de
bani si in cel mai scurt timp, veti afla instant multe informatii despre
voi ingiva. Odatd ce deveniti mai congtienti de propria persoana,
invitati membrii echipei voastre sé faca acelasi lucru. Procedura va
arunca lumina asupra companiei voastre ca intreg.
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Rezultate pentru Indicele Kolbe A

Modelul Kathy
Moduri de actiune Kolbe® Punctele tale tari

Explici
Mentii

Moditici

Restaurezi

Retipdrit cu permisiune. Toate drepturile rezervate.
©Kolbe Corp

Kathy Kolbe, fondatoarea Kolbe Corp, spune ci toatd lumea are
patru ,,Moduri de actiune“ diferite. In functie de scorurile indicelui
personal, ne descoperim punctele forte gi invitim despre cele mai
instinctive forme ale comportamentului nostru. Indicele Kolbe ne
arata cum s ne folosim punctele forte si cum si credm o echipd care
poate colabora bine.

Spre deosebire de angajati, antreprenorii au luxul de a alege cu cine
lucreaza. Aceasta e sarcina lor cea mai importantd. Din nefericire,
multi antrepreori fac greseala de a angaja oameni care au multe din
abilitatile pe care le poseda ei insisi.

Antreprenorii tind si obtind scoruri foarte mari la Modul de
actiune numit ,,Start rapid“. O afacere antreprenoriald care anga-
jeazd numai persoane din categoria ,,Start rapid“ va avea cu sigu-
rantd multe idei bune gi va demara multe lucruri, insd rareori le va
duce la indeplinire. Asta poate conduce la plangeri din partea clien-
tilor, inregistrari incomplete, scurtituri si, dacd sumele de bani sunt
suficient de mari, la investigarea de citre guvern a unor infractiuni
fiscale. Invers, o afacere care se agteaptd la migcari rapide din partea
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unei intregi echipe de ,,Analisti“ va fi foarte dezamagitd. Analistii
vor cerceta i vor compila datele fara si simta vreodatd ca au toate
informatiile sau faptele concrete necesare pentru a ,apasa pe tra-
gaci“ si a lua o decizie. '

Realitatea c4nd vine vorba de persoana potrivita pe postul potrivit e
ci afacerea are nevoie de oameni priceputi la toate cele patru
Moduri de actiune. In plus, afacerea are nevoie de oameni care nu
domina in niciunul dintre Modurile de actiune. Afacerile mici, in
special cele operate de o singura persoand, prezinta adesea slabi-
ciuni intr-unul sau mai multe dintre cele patru Moduri de actiune.
Marile organizatii tind sa favorizeze un tip in defavoarea celorlalte,
astfel incat atat companiile mici, cdt si cele mari omit punctele forte
suplimentare de care au nevoie pentru a functiona eficient. De
exemplu, universitatile tind sa valorifice inclinatiile naturale ale
analistilor de a cerceta lucrurile inainte s ia o decizie. Ele nu pre-
tuiesc modul de operare al celor din categoria ,,Start rapid®, care se
aruncd cu capul inainte.

Procesul Atingerii regelui Midas

Ati invitat principii importante pentru dezvoltarea Atingerii regelui
Midas. Ca toate lucrurile de pret in viatd, dobandirea acestei calitéti
cere eforturi considerabile. Pe oamenii care cauta calea ugoard catre im-
bogitire, ii rugdm si scrie o carte atunci cind gésesc acea cale. Pentru
Donald si Robert, acumularea legala a averii nu a fost nici rapida, nici
simpla.

Iatd patru pasi importanti pe care trebui s ii parcurgeti pentru a evolua
si a ajunge in cadranele P i I. Vom numi aceasti evolutie Procesul Atin-
gerii regelui Midas.

1. Gisiti-va propria parghie in afaceri
Antreprenorii din cadranul L trebui sa gdseascé o cale de a crea pér-

ghii in afacerea lor. Pentru ca afacerea sa creascd si sd ajunga in
cadranul P, antreprenorii trebuie s profite de talentele personale.
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Iatd cateva exemple:

« Cantiretii inregistreaza un album si il vind.

« Instructorii personali creeaza un DVD nou cu exercitii fizice si
il vand prin intermediul ,,info-reclamelor de televiziune.

« Expertii isi impartasesc cunostintele prin inregistrarile audio difu-
zate online (podcast-uri) si ascultate gratuit de catre public, dar
care sunt sponsorizate de companii platitoare.

» Programatorii creeaza o aplicatie sau un program de software nou
pe care il licentiaza clientilor.

Talentul cu care ati fost daruiti e lucrul vostru mirunt care face
lumea mai buni. E sarcina voastra si oferiti acel dar cit mai multor
oameni cu putintd. A face acest lucru necesitd utilizarea unor par-
ghii. Nu il puteti face singuri. Numdrul orelor din zi e limitat i cu ct
munciti mai mult, cu atat mai mari sunt taxele pe care le platiti.

Intrebati-va: ,Cum pot profita de talentul meu pentru a servi mai
multi oameni?®

2. Invitati sd vi extindeti.

Daci afacerea voastrd functioneaza in New York, in Phoenix si in
Columbus, ea poate fi extinsa in intreaga lume. Donald construieste
cladiri luxoase in intreaga lume. Robert educi financiar oameni din
intreaga lume. Ambii au carti care se vind pe tot mapamondul.
Liber-profesionistii au in mod tipic probleme cu extinderea. In
multe cazuri, liberul-profesionist e licentiat ca doctor, avocat, agent
imobiliar sau maseur terapeut. Aceste profesii, ca multe altele, nece-
sitd o licentd. Daca acesti oameni nu detin licen{d pentru alt oras,
stat sau tard, nu pot face afaceri acolo. Daca isi pierd licenta din
orice motiv, ies complet din afaceri. Liber-profesionistii sunt toto-
data limitati de incapacitatea de a se afla in doud locuri deodata.
Prin parghii, un antreprenor autentic din cadranul P se poate
extinde i lucra oriunde. Mottoul sdu este: ,,A voi, inseamnd a putea.”
Intrebati-vé: ,Ce trebuie s3 fac ca si-mi extind afacerea in intreaga
lume?“
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3. Deveniti predictibili.

Cu cat afacerea e mai predictibila, cu atat este mai valoroasi. Afa-
cerile trebuie sa fie capabile sd estimeze castigurile, cheltuielile, cres-
terea, s prevadd veniturile gi profiturile viitoare. Multe dintre
companile mentionate in aceastd carte sunt maestre ale predictibili-
tatii. In unele cazuri, sunt companii publice cirora li se cere si facd
prognoze. Predictibilitatea e adesea motivul pentru care auziti frec-
vent rapoarte de piatd care spun: ,Apple a depasit asteptirile, iar
actiunile companiei la bursd au atins un record absolut.*

Ins3 predictibilitatea mai inseamna totodata consistenta experientei
de brand. Din nou, compania McDonald’s e maestrid in aceasta pri-
vintd. Oriunde ati merge in lume, serviciile, gustul, controlul por-
tiilor si ambianta sunt foarte predictibile. O problemi a afacerilor
din cadranul L este cd antreprenorul este afacerea. Asta face ca aface-
rea si fie foarte imprevizibili. Ce se intdmpla dacd antreprenorul se
imbolniveste, se raneste, oboseste sau, pur si simplu, imbétraneste?
Abilitatea companiei de a-§i continua activitatea ajunge sa fie pusd
sub semnul intrebdrii, iar predictibilitatea zboara pe fereastra. Lipsa
de predictibilitate afecteazi, de asemenea, afacerile din cadranul L
atunci cind incep si se extindd. Ele pierd adesea controlul asupra
lucrului marunt pe care il fac bine. Apoi predictabilitatea intrd in
declin si e urmati de haos. Predictabilitatea nu e doar o calitate pe
care e bine ca afacerea si o detina. Ea e de o importanti criticd in asi-
gurarea finantdrii pentru afacerea voastra.

Intrebati-va: ,Cat de putin predictibili e afacerea mea si ce trebuie si
fac pentru a indrepta situatia?“

4. Dezvoltati-vi capacitatea de a atrage finantari.

Odati ce o afacere i5i poate demonstra abilitatea de a se folosi de
lucrul mérunt pe care il face mai bine decét restul companiilor,
investitorii incep si-i acorde atentie. Atunci cAnd o afacere dovedeste
ca se poate extinde si creste, investitorii devin foarte interesati de ea.
Imediat ce o afacere devine predictibild, ea dobandeste un potential
nelimitat de dezvoltare. Acesta e motivul pentru care Walmart,
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McDonald’s, Apple, Microsoft si Google sunt companiile cele mai
indragite pe pietele bursiere.

Intrebati-va: ,Am tot ce-mi trebuie ca si obtin finantare pentru
compania mea? Dacd nu, ce imi lipseste?®

Cel mai important lucru

Date fiind toate talentele si lucrurile marunte pe care antreprenorii le
pot folosi ca temelii pe care sd construiasca o afacere globald, exista un
singur lucru pe care fiecare antreprenor trebuie si-1 enumere printre
cele mai pretuite si mai importante abilititi ale sale. Cel mai important
lucru marunt al unui antreprenor e si fie un angajator care ofera locuri
de muncé pentru oamenii care isi doresc securitate, beneficii §i un viitor
mai promititor. E o responsabilitate importantd, pe care antreprenorii
care posedd Atingerea regelui Midas o iau foarte in serios. Noi intelegem
ca pierderea unui loc de munci are puterea de a distruge nucleul emo-
tional al unui angajat i, in acest proces, sd puna in pericol bunistarea
intregii sale familii. Somajul in cregtere afecteazi totodatd comunititile
in care traim, natiunea §i lumea.

Cei mai buni antreprenori cred ci adevédrata masura a succesului lor
depinde in micd parte de averea sau mirimea caselor lor. Ea depinde de
numdrul locurilor de muncé pe care afacerea lor il creeaza. Imaginati-vé
un antreprenor ca Steve Jobs. Afacerea lui nu doar a creat nenumdrate
joburi la Apple, dar a stimulat crearea a sute de mii, dacd nu chiar a
milioane de locuri de munci in toate industriile si afacerile care sprijind
produsele Apple. Aceasta e Atingerea regelui Midas.

Trebuie sa intelegem ca guvernele nu pot crea locuri de munci reale.
Doar antreprenorii pot face asta. Depinde numai de noi s actiondm gi
sd schimbam lumea in bine.



DEGETUL MIC 261

Idei de retinut | Lucruri de ficut

« Incercati sa descoperiti lucrul marunt din afacerea voastra care poate
fi un aspect important pentru clientii vostri. Dezvaluiti-va talentul.

o Alegeti-va tactica §i strategiile necesare pentru a pune tactica in apli-
care. Mentineti simplitatea si usurinta executiei.

« Recunoagteti cd e sarcina voastra si va concentrati asupra misiunii gi
sd dati viata Triunghiului P-1.

» Atingerea regelui Midas cere disciplina. Puteti fi rebeli, dar intelegeti
cd dobandirea acestei calitafi va necesita niveluri noi de responsabili-
tate personal3, financiard si in afaceri.

» Fiti generosi cu energia si succesul vostru. Asociati-vd cu alti oameni
si rasplatiti-i corespunzator. Atingerea regelui Midas nu e un sport
solitar. E un efort de echipa.

« Nu existd lucruri neinsemnate, totul conteazi, aga ci angajati cu dis-
cerndmant si inspirati-va membrii echipei cu viziunea voastrd. Ei sunt

cei care vi vor concretiza viziunea si vd vor reprezenta.

o Ganditi la scard mare, dezvoltati o viziune mdreatd §i munciti la trans-
formarea ei in realitate. Veti fi uimiti de ceea ce sunteti capabili s faceti.

o Daci un lucru merita ficut, merita sa luptati pentru el. Pe drum vi se
vor opune oameni si veti intalni obstacole. Munciti si luptati-vd sa tre-
ceti peste ele.

o Nu aménati. Fiecare zi pe care o munciti la afacerea voastra fira o
viziune, fard un plan si fira si aveti dovada ca ceea ce faceti functio-
neaza e incé o zi cu care vi aménati succesul.

o Descoperiti-vd adevirata identitate si inconjurati-vd cu oameni care
va completeazi talentele i modurile de operare.
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« Luati-va angajamentul de a fi elev pe viatd, studiind afacerile si oame-
nii de succes pentru a intelege lucrurile marunte care conteazi in afa-
cerile lor.

o Concepeti-va afacerea de la inceput in asa fel incét ea sa dispuna de
o parghie de dezvoltare, si poatd fi extinsé, sa fie predictibila si sa
poati atrage finantri.

o Congtientizati faptul ci darurile cele mai importante pe care un antre-
prenor le face lumii sunt locurile de munci, securitatea §i bunéstarea
altor oameni.

o Intelegeti cd lumea are nevoie de mai multi antreprenori. Toatd lumea
se bazeaza pe voi.
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Timp de secole, Ellis Island din New York Harbor a salutat sosirea
»maselor de oameni inghesuiti si zgribuliti, tdnjind dupa libertate® —
bérbati si femei din toate colturile lumii, atrasi de farul sperantei si al
libertatii, catre ,,Taramul Oportunitatii®.

Indiferent daci acesti imigranti au fugit de persecutii sau au fost ademe-
niti de Visul American, majoritatea au perceput acest Taram al Opor-
tunitatii ca pe un loc in care si revendice ce e al lor, si-si lase amprenta
si sd creeze o viatd libera si fericitd pentru sine i pentru copiii lor. Acei
imigranti duri si ambitiosi erau dispusi sd facd aproape orice pentru
a obtine un punct de sprijin, un inceput modest care avea sa fie temelia
pentru visurile pe care urmau si le construiasc.

Existd multi factori care influenteaza cursurile urmate de vietile oame-
nilor, felul in care ele se desfagoara de la o generatie la alta si, inevitabil,
vor apirea tipare, modele de evolutie. Multi imigranti de prima genera-
tie sunt dispusi sa plateasca orice pret, sa accepte orice loc de munca, si
poarte orice poveri, daci existd vreo sansa ca aceste lucruri sa le ofere un
avantaj de pornire, un inceput. Ei fac ce trebuie si fac3, deoarece au
venit aici pentru gansa de a-si cladi viata visata si de a le oferi copiiilor
lor lucruri pe care ei ingisi nu le-au avut niciodati. Iar pentru asta,
niciun pret nu e prea mare, nicio incercare prea dificila, nicio povara
prea grea.

In timp ce-si tin fiii si fiicele in brate si viseazi la vietile de care s-ar
putea bucura in viitor copiii lor, parintii vor in mod instinctiv sé ii apere
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de greutiti, de pretul adesea mult prea scump al libertatii. Acesti copii
de prima generatie se bucura de un gen diferit de libertate, de libertatea
si puterea care rezulta din certitudine. Ei stiu ca parintii lor au supravie-
tuit, chiar au prosperat si au deschis portile oportunititii. In mod tipic,
aceastd a doua generatie, copiii imigrantilor, este cea care se bucurd de
primele masuri adeviarate ale libertatii in urmarirea visurilor lor, visurilor
de antreprenori. Ei imbritiseazd tot ceea ce tine de antreprenoriat si isi
imagineazi viata pe care o vor transforma in realitate.

Pe masurd ce aceastd prima generatie antreprenoriala vede roadele
muncii sale, membrii ei doresc ca fiii si fiicele lor s aibd unele dintre
lucrurile pe care ei si parintii lor nu le-au avut niciodati. Isi vid copiii
obtinind diplome de facultate si bucurdndu-se de statutul si prestigiul
acordat unor profesionisti ca doctorii si avocatii. Pe mésuri ce ciclul
schimbdrilor continud, antreprenorii isi incurajeaza copiii sd dobandeasca
o educatie superioard ¢i si devina angajati cu studii superioare i bine
platiti, o experienta de care pdrintii nu au au avut parte niciodatd. Iatd
cat de repede dorul de libertate se transformd intr-o dorintd de secu-
ritate si intr-o cdutare a acceptdrii sociale i a respectului.

Si, pentru ci ciclul continui la infinit, copiii §i nepotii acestor doctori
si avocati se gasesc adesea in postura de a tanji dupa promisiunea sansei
si libertatii de care se bucura antreprenorii. Ei pun la indoiala starea de
fapt a lucrurilor si lanseazd frecvent provocari parintilor si bunicilor,
in timp ce-si urmdresc visurile.

Acolo unde majoritatea oamenilor vdd obstacole, antreprenorii vad pro-
misiuni si posibilititi. In loc de a se agata de securitate, ei aleg s imbra-
tiseze oportunitatea — cu orice pret $i, adesea, in ciuda imprejurdrilor
neprielnice.

In prezent, intreaga lume e deschisa afacerilor. Tehnologia a nivelat tere-
nul de joc §i a imprimat vitezad progresului. Barierele geografice care au
pus probleme generatiilor anterioare s-au evaporat toate, iar mediul de
afaceri s-a dezvoltat pentru a valorifica oportunititile fard precedent.
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Lumea de astizi e plind de promisiuni pentru antreprenorii aspiranti,
care cred cd pot crea si modela viitorul.

Antreprenorii, condusi de pasiunile §i de viziunea lor, sunt o mérturie
a faptului cé afacerile libere si spiritul capitalismului sunt vii §i nevita-
mate. Intr-o lume marcati de schimbari si zdruncinata de nesigurante,
ne asteptam ca antreprenorii de azi si de méine sa preia conducerea.
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