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terminarea liceului, si-a continuat studiile la New York. Ab-
solvind facultatea, a intrat in Marina Americand si a luptat in
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In 1977, a infiintat o companie ce a scos pe piatd primul por-
tofel din nailon pentru surferi, care in scurtd vreme a devenit
un produs de mare succes. Creatiile sale au aparut in Runner’s
World, Gentleman’s Quarterly, Success Magazine, Newsweek si
chiar in Playboy.

La 47 de ani s-a pensionat, dar se ocupa in continuare de in-
vestitii, in special in domeniul imobiliar.

In 1995, a devenit cofondator al unei organizatii internatio-
nale cu profil educational, care functioneaza in sapte tdri si
care si-a propus initierea cursantilor in arta afacerilor si a
investitiilor. In calitate de specialist in educatie, a vorbit de la
cele mai importante tribune, la fel ca si OgMandino, Zig
Ziglar sau Anthony Robbins.

Este creatorul jocului CASHFLOW in trei variante (pentru
copii, adulti si avansati), ce reproduce conditiile unei piete
reale si ii initiaza pe jucatori in secretele lumii financiare.

SHARON L. LECHTER, coautoare a volumului de fats, a
colaborat cu Robert Kiyosaki la urmitoarele volume aparute
la Curtea Veche Publishing: Tutd bogat, tati sirac (2000), Copil
bogat, copil istet (2002), Profetiile tatilui bogat (2007), Cadranul
Banilor (2007), Tandr si bogat (2007), Inainte de a demisiona
(2007), Cine mi-a luat banii? (2007), Ghid de investitii (2007).
Dupé ce a absolvit cu Summa Cum Laude Universitatea de
Stat din Florida, obtindnd o diplom4 in contabilitate, Sharon

L. Lechter s-a angajat la o mare firma de profil. A devenit .

expert contabil la o companie IT, apoi director de impozite la
o companie nationald de asigurari. Este fondatoare a primei
reviste pentru femei din Wisconsin.

In calitate de sotie si mami a trei copii, s-a orientat spre
invatamant. Impreund cu inventatorul primei cirti electro-
nice (talking book) a ajutat la extinderea acestei industrii.

Este o pionierd in dezvoltarea noilor tehnologii care incearca
s readuca pe cat posibil cartile in viata copiilor. S-a implicat
din ce in ce mai mult in formarea celor mici, devenind o
militantd in domeniul matematicii, al calculatoarelor, citi-
tului si scrisului.

In prezent, isi concentreazi eforturile in directia creirii
instrumentelor educationale necesare celor interesati sa-gi
imbunatiteascd educatia financiard.

ROBERT T. KIYOSAKI

in colaborare cu

SHARON L. LECHTER

" SCOALA
DE AFACERI

Pentru oamenii cirora le place
sa 1t ajute pe alti
Editia a II-a

Traducere din limba englezi de

Mihaela Stan

Coks

Ve

BUCURESTI, 2008




Descrierea CIP a Bibliotecii Nationale a2 Romaniei
YOSAKI, ROBERT s )

“ Scoala de afaceri : pentru oamenii carora le plice sa .

i aj;.lte pe altii / Robert T. Kiyosaki impreuni cu S a.r.o(n: -

Lechter ; - trad.: Mihaela Stan. - Ed. a 2-a. - Bucuresti: Cu

Veche Publishing, 2008
ISBN 978-973-669-611-4

1. Lechter, Sharon
11. Stan, Mihaela (trad.)

339.378
339.18
658.8

Coperta colectiei: GRIFFON AND SwANS PRODUCTIONS
www.griffon.ro

ROBERT T. KIYOSAKI
with SHARON L. LECHTER, C.P.A.

The Business School For People N
W}fo Ifti/ee Helping People (Second Edition)

Copyright © 20012005 by Robert T. Kiyosaki
and Sharon L. Lechter
All rights reserved.

CASHFELOW, Rich Dad, Rich Dad’s Advisors, Rich Dad’s Seminars,
EBSI and B - [ Triangle are registered trademarks
of CASHFLOW Technologies, Inc.

© CURTEA VECHE PUBLISHING, 2006

pentru prezenta versiune in limba romand

ISBN 978-973-669-611-4

Dedicatie

Dedicim aceastd carte, Scoala de afaceri pentrn oamenii
carora le place sd ii ajute pe altii, milioanelor de oameni, cupluri
si familii care si-au inceput drumul initiind §i construindu-si
propriile afaceri cu ajutorul marketingului in retea. Dedican-
du-ne viata actiunii de a educa oamenii in legiturd cu modali-
tatile de a-si obtine libertatea financiari, am fost extrem de
incantati s ne asociem unei industrii dedicate acordirii de ajutor
pentru inceperea si construirea de citre oameni a propriilor afa-
ceri. In fiecare zi va educati familia, prietenii, vecinil, asociatii de
afaceri, ca si pe oamenii care vi sunt complet striini, si impirti-
sitl cu toti acestia oportunititile de afaceri. Pentru asta, vi res-
pectdm s1 vi multumim. Dumneavoastri observati direct si expe-
rimentati beneficiile si libertitile oferite de faptul ci aveti propria
afacere. Dupd cum au explicat cirtile noastre, Tatd bogat, tatd
sarac si Cadranul banilor, odati ce sunt intelese adevirurile
despre functionarea banilor si retetele de a crea bogitie, este usor
de inteles faptul ci a detine o afacere de marketing in retea poate
reprezenta alegerea perfecti de afaceri pentru multi oameni.



Multumiri

Am fost incantati de primirea fabuloasi pe care a avut-o
prima editie a acestei cirti la publicarea ei, In 2001. Totusi,
aceastd primire pileste in comparatie cu acceptarea generali care
a fost oferita lucrarilor noastre, incepand de la jumitatea anilor
’90 de catre industria de marketing in retea. Ca oameni convinsi
de mesajul transmis de Tatil bogat, vrem si vi multumim dum-
neavoastrd, celor pe care i-ati recrutat, celor care v-au recrutat
pe dumneavoastri, egalilor dumneavoastra si companiei cu care
sunteti asociat. Suntem alituri de dumneavoastri in incercarea
de a-1 ajuta pe oament sd preia controlul asupra vietii lor finan-
ciare. Continuati sd invitay si sa predati. Vi multumim!



De ce recomand
marketingul in retea
ca stil de afacere?

Ceea ce urmeazi este un exemplu ilustrativ pentru genul de
scrisori pe care le primesc deseori:

Dragd domnule Kiyosaki,
Bund zina, sper cd vd merge bine.

Numele meu este Susan si vd scrin in legdturd cu sotul men,
Alan. El v-a citit toate cdrtile si are un potential enorm de a
deveni un mare om de afaceri si intreprinzdtor. I-am spus cd
vrean sd vd scrin st sd vd cer sfatul in legdturd cu o anumitd
chestiune. Eu, personal, nu v-am citit niciuna dintre cdrti, ast-
fel incat nu am habar care este pozitia dumneavoastrd legatd
de asemenea chestiuni, dar sotul meu investeste mult timp
intr-o companie numitd [numele companiei a fost sters]. E o
companie bazatd pe sistemul piramidal care vinde vitamine si
alte produse pentru ingrijirea sandtdtii. Tu vinzi in beneficiul
persoanei superioare tie ca pozitie, iar lucrurile merg rot asa in
josul langului. Acest lucru nu m-ar deranja atat de tare dacd
nu mi s-ar pdrea cd este pur st simplu o risipire ingrozitoare a
timpului lui. In wrma tuturor eforturilor sale de-a creste cota
de piatd a numelui si companiet altcuiva, altcineva va culege
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in final beneficiile faptului cd el munceste din greu. Eiil con-
ving cid pune bazele propriei sale afacers, dar nu-i vad nicdiert
numele in titulatura companiei. Cum poate fi afacerea lui
dacd vitaminele nu poartd numele lui? In plus, el lucreazd la
asta cu jumdtate de normd de mai bine de un an 51 incd nu a
castigat mare lucru.

Cred cd incerc sd spun cd sunt de pdrere cd asta reprezintd o
visipd a valorosului siu timp 5i cd mi-ar plicea sd il vad inves-
tind in el insusi si in numele sau mai degrabd decat in al
altuia. In loc sd construiascd o afacere de marketing in retea,
cred ci ar trebui sd pund bazele propriei sale companii. De
asemenea, cred cd oamenii pentru care vinde se folosesc de el.
Stiind cd v-a citit cartile si cd pretureste enorm parerile dum-
neavoastrd ca om de afaceri, poate ci ar fi dispus sd vd asculte
ideile asupra acestui subiect, cdci de pdrerile mele nu vrea sd
andd. Cine stie, poate ci en sunt cea care md insel. Ar fi bine
sd fie asa si m-ar linisti sd aflu acest lucrn.

Dacd veti rdspunde scrisorii de fatd, vd multumesc anticipat
pentru timpul acordat .

A dumneavoastrd,

Susan M.

Rdspunsul meu

Dupi cum unii dintre dumneavoastrd s-ar putea s stiti, biroul
meu este asediat de scrisori. Din nefericire, nu am timp si le
rispund tuturor. ’

Am inceput cartea cu aceastd scrisoare pentru ca ingrijoririle
si intrebirile Susanei sunt aceleasi pe care le aud deseori de la
altii. Si sunt intrebiri §i ingrijordri intemeiate. In plus, am fost
impresionat de franchetea ei si de mdsura in care era dispusi sd
accepte contraargumente. fn ziua de astizi, cand ritmul schim-
barilor radicale este rapid, e vital si nu ai idei preconcepute.
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Unul dintre motivele principale pentru care m-am decis si
SCriu aceastd carte este pentru a rispunde unor astfel de intrebiri
s ingryjordri. Multi oameni vor si afle de ce recomand afacerile
de .marketlng.in retea, mai ales ci nu sunt personal afiliat cu
nicio companie de acest fel si nici nu mi-am construit averea pe
baza unei afaceri de marketing in retea. Prin urmare, am scris
cartea de fatd pentru a rispunde, odati pentru totdeal’ma aces-
tor intrebdri. Asa cum se poate intelege dupi grosimea Vo’lumu—
lui, raspunsul meu la scrisoarea anterioari nu consti intr-o sim-
pld enuntare de genul: este bine sau este gresit ce face sotul
dumneavoastra. ’ ’

_ Inainte de a incheia, trebuie si spun c¢i nu consider ci aface-
rile de marketing in retea sunt potrivite oricui. Sper ci, citind
aceastd carte, veti intelege mai bine daci o afacere de ma,rketing
In retea va este potrivitd sau nu. Daci sunteti deja implicat intr-o
afacere de marketing in retea cred ci veti descoperi ci aceasti
carte vd confirmi ceea ce stiti... si simtiti cieja. Daci vi gandigi si
nitiai o afacere de marketing in retea, cred ci veti afla aici
lucruri noi in legituri cu unele ocazii si valori ascunse pe care vi
le poate ofer.i o afacere de marketing in retea — valori pe care
muli oameni nu reusesc si le observe. Cu alte cuvinte, o afacere
d.e marketing in retea presupune si implici mult mai mult decit
simpla sansd de a obtine niste bani in plus. |

) Vi mqlgumesc anticipat pentru ci cititi aceasta carte si pentru
cd sunteti deschisi la tot ce este nou. ’

Al dumneavoastri,
Robert T. Kiyosaki



CAPITOLUL 1
Ce ii face bogati

pe oamenii bogati ¢

Intr-o zi, dupi scoali, lucram in biroul tatilui meu cel bogat.
Aveam cam 15 ani in perioada aceea si eram foarte frustrat de
scoald. Doream si aflu cum si md imbogitesc, dar in loc sa
studiez subiecte de genul ,,Banii 101 sau ,,Cum si devii milio-
nar 102“, mi trezeam disecind broaste la orele de biologie si
intrebdndu-ma cum oare ma va ajuta aceastd broascd moarta si
devin bogat. Simtindu-ma frustrat in privinta scolii, l-am intre-
bat pe tatil bogat: ,De ce nu ni se predi la scoald despre bani ?“

Tatil bogat mi-a zambi, a ridicat ochii dintre hartii si mi-a
rispuns: ,Nu stiu, si eu m-am intrebat adeseori.“ A ticut un
timp si apoi m-a intrebat: ,De ce intrebi asta ?“

»E1 bine,“ am rispuns, ,,m-am plictisit de scoald. Nu vid si
existe nicio concordanti intre ceea ce ni se cere si studiem la
scoald si lumea reald. Vreau doar si invit si fiu bogat. Si cum mi
va ajuta o broascd moartd si imi cumpir o masind noud ? Daci
profesorul mi-ar putea spune cum mi va ajuta o broascd moarti
sa md imbogitesc as diseca mii de broaste.”

Tatal bogat a ris cu pofta si m-a intrebat: ,,Ce iti raispund pro-
fesorii cand i intrebi ce legitura au broastele moarte cu banii ?“

»Toti profesorili mei spun acelast lucru,“ am rispuns. ,Ris-
pund acelasi lucru indiferent de céte ori 1 intreb ce importantd
are scoala pentru lumea real.”

»91 ce T4 spun ¢
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imi spun: , Trebuie sd obtii note bune pentru a obtine o
slujba buni si sigurd,” am raspuns.

LEi bine, asta Isi doresc majoritatea oamenilor, mi-a rispuns
tatil bogat. ,Majoritatea oamenilor merg la scoald pentru a avea
o slujbi buni si o anumita siguranti financiara.”

Dar eu nu vreau si fac asta. Nu vreau si fiu un simplu anga-
jat si sa lucrez pentru altcineva. Nu vreau sd imi petrec viata
lisand pe altcineva si decida cati bani pot si castig, cind sd merg
la serviciu si cind sd imi iau vacantd. Vreau si fiu liber. Vreau si
fiu bogat. De aceea nu vreau o slujba.”

Pentru aceia dintre voi care nu ati citit 7atd sdrac, tatd bogat,
tatil bogat era tatil celui mai bun prieten al meu. Cu toate cd a
pornit de la zero si nu avea nicio educatie formal, a devenit in
cele din urmi unul dintre cei mai bogati oameni din statul
Hawaii. Tatil sirac, adici tatil meu adevirat, era un om ce deti-
nea o educatie inalts, un oficial guvernamental extrem de bine
platit, dar indiferent de cati bani cistiga, era lefter la sfarsitul
fiecirei luni. A murit fird niciun ban, nelisind nicio urma dupa
o viatd intreagd de muncd grea.

Unul dintre motivele pentru care am inceput si studiez cu
tatil bogat dupi orele de scoald si la sfirsit de siptimana a fost
faptul ¢ stiam ci nu primeam la scoali genul de educatie pe care
mi-o doream. Stiam ci scoala nu detinea rispunsurile pe care le
ciutam, pentru ci tatil meu adevarat, tatil sirac, era insircinat
cu educatia pentru intregul stat Hawaii. Stiam ca tatdl meu ade-
virat, inspector general scolar, nu stia prea multe despre bani.
Ca atare, stiam ci sistemul de invitimint nu mi putea invita ce
doream si aflu. La vérsta de 15 ani, doream si aflu mai degrabd
cum si devin bogat decit cum si devin angajatul unui bogat.

Dupi ce asistasem la vesnicele certuri ale pirintilor mei pe
problema insuficientei banilor, am Inceput si caut un adult care
si mi poatd invita despre bani. Asa am inceput sa studiez cu
tatil bogat. Am invitat cu el de la virsta de 9 ani pand am impli-
nit 38 de ani. Mi interesa educatia. Pentru mine, aceasta a fost
,Scoala de afaceri“ — scoala de afaceri a vietii reale. Datoritd
celor invitate de la tatil meu bogat, am fost capabil si ma retrag
din afaceri la varsta de 47 de ani, detinind libertatea financiard
necesard pentru tot restul vietii. Daci ag fi urmat sfaturile tatilui
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sirac — sfatul de a f1 un bun angajat pani la virsta de 65 de ani —
as munci Incd siin ziua de azi, ingrijorat de siguranta locului meu
de munci si de planul meu de pensii, prin care banii au fost
investiti in fonduri mutuale a ciror valoare scade constant. Dife-
renta dintre sfaturile date de citre tatil bogat si cel sirac era mici.
Tatil sirac spunea mereu: ,Mergi la scoald, ia note bune, in asa
fel Incat si-ti gisesti o slujba sigurd, fird pericole, si cu sanse de
promovare.“ Sfatul tatilui bogat a fost: ,Daci vrei si fii bogat
trebuie si fii afacerist si investitor.“ Problema mea era aceea ci la
scoald nu md invdtau cum si fiu afacerist sau investitor.

~ w»Daca vrei sa fii bogat trebuie sa fii afacerist si
__investitor.* :

De ce a fost Thomas Edison bogat si faimos

»Ce ati studiat astdzi la scoald ?“ m-a Intrebat tatil bogat.

Dupa ce m-am gandit citeva clipe la modul in care imi petre-
cusem ziua, am raspuns: ,,Am studiat viata lui Thomas Edison.”

»Atl studiat o persoand foarte importanti,“ a spus tatil
bogat. ,51 ati discutat despre cum anume a devenit bogat si
faimos ?“ ’

»INu.“ am rispuns. ,Am vorbit doar despre inventiile lui,
cum ar fi becul.“ ’

Tatil bogat a zambit si mi-a spus: ,Ei bine, desi nu-mi place
sd-ti contrazic profesorii, totusi nu Thomas Edison a inventat
becul, el I-a perfectionat.“ Tatil bogat mi-a explicat ci Thomas
Edison a fost unul dintre eroii sii si ii studiase viata.

»Atunci de ce se spune ci el a inventat becul ?“ I-am intrebat.

»Au existat si alte becuri care fusesera inventate inaintea lui,
dar problema era cd nu erau practice. Primele becuri inventate
nu ardeau suficient de mult. De asemenea, ceilalti inventatori nu
reuseau si-si explice cum ar putea avea becul electric vreo va-
loare comerciali.“

»Valoare comerciald ? am intrebat incurcat.
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»Cu alte cuvinte, ceilalti inventatori nu stiau cum si scoati
bani din inventia Jor... pe cind Thomas Edison a stiut,“ a adiu-
gat tatil bogat.

»Deci el a fost inventatorul primului bec ce a putut fi folosit
$1a stiut cum si isi transforme inventia Intr-o afacere,“ am spus.

Tatil bogat a incuviintat: ,,Acest simt al afacerilor pe care l-a
avut Thomas Edison a ficut ca multe dintre inventiile sale si fie
foarte folositoare oamenilor. El a fost mai mult decit un investi-
tor, a fost fondatorul companiei General Electric si al altor com-
panii extrem de importante. V-au explicat asta profesorii vostri >

»INu,“ am rispuns. ,Mi-as dori sd o fi ficut. M-ar fi interesat
mai mult subiectul. In schimb, eram plictisit si ma intrebam ce
relevantd are Thomas Edison pentru viata reali. Daci mi-ar fi
spus cum a devenit atdt de bogat, as fi fost mult mai interesat si
as fi ascultat cu mult mai multi atentie.“

Tatil bogat a ris §i mi-a spus cum a devenit inventatorul
Thomas Edison fondatorul multimilionar al unei corporatii ce
valora miliarde de dolari. Tatil bogat a continuat spunindu-mi
ci Edison se lisase de scoald pentru ci profesorii sii credeau ci
nu era suficient de inteligent pentru a obtine succese scolare. In
copilirie, s-a angajat si vindea bomboane si reviste in trenuri. In
felul acesta, si-a dezvoltat talentul de vanzitor. In curind, a
Inceput sd isi publice propriul ziar in ultimul vagon si a angajat
o echipi de baieti si 1t vindd nu doar bomboanele, ci si ziarul.
Tot in copilirie, in aproximativ un an, a trecut de la statutul de
angajat la cel de patron, angajind vreo doisprezece alti biieti.

»Deci asa si-a inceput Thomas Edison cariera de afacerist ?“
am intrebat.

Tatal bogat a incuviintat si a zimbit.

»De ce nu mi-au spus profesorii acest lucru?* am intrebat.
»Mi-ar fi plicut foarte mult si aud aceasti poveste.”

»1ncd nu s-a terminat,“ a spus tatil bogat si a continuat si imi
povesteasca istoria lu1 Thomas Edison. Edison s-a plictisit in
curind de afacerea sa din tren si a inceput si invete cum si
comunice in limbajul Morse, astfel incit si se poati angaja ca
telegrafist. In curind, Edison era unul dintre cei mai buni tele-
grafisti din zona si a cildtorit din oras in oras folosindu-se de
cunostintele sale. ,Datoriti celor invitate ca tanir intreprinzi-
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tor si ca operator de telegraf, a dobandit priceperea care l-a facut
om de afaceri si inventator al becului electric.” ‘

,Cum l-a ajutat faptul ¢i a fost operator de telegraf sd devina
un om de afaceri mai bun ?“ am intrebat nelimurit. ,$i ce lega-
turi are aceastd poveste cu faptul cd vreau si devin bogat?*

,Di-mi voie si iti explic,” spuse tatal bogat. ,Vezi tu,
Thomas Edison a fost mai mult decit un simplu inventator. Inca
din copilirie a devenit proprictarul unei afaceri. De aceea, a
devenit bogat si faimos. In loc si meargi la scoald, si-a dobandit
experienta de afacerist necesard pentru a avea succesul in lumea
reald. Mi intrebasesi cum ajung oamenii bogati si devini bogati,
nu-i aga ?“ o

,Da,“ am rispuns, dind din cap si simtindu-ma putin jenat
ci il intrerupsesem pe tatdl bogat. o

,Experienta dobinditi de el ca om de afaceri i ca operator
de telegraf este cea care l-a ficut sa devind faimos ca inventator
al becului electric, spuse tatil bogat. ,Ca telegrafist, stia cd sis-
temul de afaceri l-a ficut pe inventatorul telegrafului atat de
faimos — un sistem alcituit din stlpi, cabluri, oameni care stiau
si 1l foloseasci si statii telegrafice. Tanir fiind, Thomas Edison
a inteles puterea sistemului.® .

Am intervenit: ,Adici vrei si spui ca, datoritd faptulu ca era
om de afaceri, a inteles importanta sistemului. Sistemul era mai
important decit inventia.® o .

Tatil bogat a incuviintat. ,Vezi tu, majoritatea oamenilor
merg la scoald si invete si devind angajati a1 s1s.temuh‘11; el nu
reusesc si vadi imaginea de ansamblu. Cei mai multi nu vid
decat valoarea slujbei lor doar pentru ci asa au fost educati. In
felul acesta, ajung si nu mai vadi padurea din cauza copacilor.”

,Deci majoritatea oamenilor preferi si lucreze pentru sis-
tem, si nu si-l deind,” am adaugat eu. '

fncuviintind, tatil bogat a spus: ,Tot ce observi e este
inventarea produsului, nu si sistemul. Majoritatea oamenilor nu
reusesc sa inteleagd ce anume ii face bogati pe cei bogati.”

,Si cum se aplici asta in cazul lui Thomas Edison si a becu-
lui electric ? am intrebat.

,Ceea ce a ficut ca becul electric si aiba succes nu a fost becul in
sine, ci sistemul de cabluri electrice si generatoare care furnizau
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energie electrici becului,“ spuse tatil bogat. , Thomas Edis
Fleve{llt bAogat si faimos datoritd faptului A a reusit si \(I)zfldril
imaginea in ansamblu, in timp ce ceilalti nu au vizut decit b 1
electric.” ’ ccit becul
,,I%r el a fost capabil si vadi imaginea n ansamblu datoritj
experientei sale dobandite In tren si a experientei ca telegrafi b
am replicat. ’ ’ T
Tatal i 11 a
reean ook vel o s o8 oo o e e et
et ! 1 Cu ac : et1 sd devii bogat trebuie
sa incepi sd cunosti $1 sa intelegi puterea aflati in retele. Cei mai

»Cei mai bogati oameni din lume construiesc

retele. Toti céilalti au fost educati sa caute un loc
de munc3.*“

a p
» 5 r 5

pentru oameni,“ am spus.

HAL inceput sa te prinzi,“ a spus tatil bogat. ,,Existd mai multe
glodurl de a deve'm bogat, dar cei mai bogati oameni sunt intot-
eauna cei care si-au construit retele. Gandeste-te, de exempl
cum a ajuns John D. Rockefeller unul dintre cei mai bop o
oameni din lume. El a ficut mai mult decit si foreze dupi tga?
{i(?hn D. Rockefeller a devenit unul dintre cei mai bogaIt)i oi?ni:om:
in lume pentru cd a construit o retea de statii de benzin, cis-
&eeréleen ictarl;r sd le gpfrgviziogeze, tancuri petroli,ere si conducte. A

ogat s1 faimos datoritd retelei ’ :
Statelor Unite i-a impus si o distrug,ie, Iilursr?ilfl,df)oe nizlﬁogléY?‘rnul
' Slar Alexgnder Graham Bell a inventat telefonul cgre. 1
rior a Eievemt o retea de telefonie numiti AT&T,* am ada at,
'.Tata! bogat. a inc_uviingat. »Mat tarziu a evoluat il”l retelele rl;igi?g—
onice, iar mai tirziu, retelele de televiziune. De fiecare dati cind

s-a Inventat ceva nou, cei care au devenit bogati au fost cei care

construit i deplnut reteaua de sustinere a noii inventii. Multe di?:
tre starurile si sportivii bine platiti sunt bogati doar entru ci
retelele de radio si de televiziune i-au facut bogz;ti si fainI:osi S
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,S1 atunci de ce nu ne invati sistemul nostru scolar sa con-
struim retele ? am intrebat.

Tatil bogat a ridicat din umeri. ,Nu stiu,” a spus el. ,Poate
pentru ci majoritatea oamenilor se multumesc si fie angajati ai
uneia dintre aceste retele mari... o retea care ii face pe cei bogati
si fie si mai bogati. Eu nu am vrut sd muncesc pentru cei bogati.

Din aceasti cauzd, mi-am construit propria retea. Nu am casti-

gat multi bani in tinerete pentru ca iti ia timp sd construiesti 0
retea. Timp de cinci ani am cdstigat mult mai putin decat cei din
jurul meu. Totusi, dupd zece ani, eram mult mai bogat decit
majoritatea colegilor mei de clasd, chiar decit cei care studiaserd
pentru a deveni doctori si avocati. Astizi, castig mult mai mult
decit ar putea ei visa vreodatd si castige. O retea bine conceputd
si condusd va cistiga cu mult mai mult decit poate castiga un
individ care munceste pe brinci.®

Tatil bogat mi-a explicat apoi cd istoria este plind de
povestile oamenilor bogati si faimosi care si-au construit retele.
Mulg s-au imbogatit atunci cind au fost inventate trenurile.
Acelasi lucru este valabil pentru avioane, nave, masini $1 maga-
sine de vinzare cu aminuntul, precum: Wal-Mart, Gap si Radio
Shack. In lumea de astizi, puterea computerelor extrem de per-
formante si a PC-urilor oferi multor indivizi puterea de a
dobandi averi imense dacd ar munci si isi construiasci propriile
retele. Aceastd carte si compania mea, Richdad.com, sunt dedi-
cate celor ce doresc si isi creeze propriile retele de afacer1.

Azi, il avem pe Bill Gates, cel mai bogat om din lume, care
s-a imbogatit introducind un sistem de operare in reteaua IBM.
Grupul Beatles a devenit faimos in intreaga lume datoritd pu-
terii retelelor de radio, televiziune i a retelelor de magazine de
discuri. Vedetele sportive cistigd milioane de dolari datoritd
puterii retelelor de radio s1 de televiziune. Internetul, ultima
dintre retelele care acoperd lumea intreagd, a facut multi milio-
nari, chiar si cativa miliardari. Talentul meu literar m-a ficut sd
castig milioane de dolari, nu pentru cd sunt un scriitor exceptio-
nal, ci datoriti parteneriatului meu cu reteaua Time Warner. Pe
site-ul richdad.com, cooperim cu Editura Time Warner st cu
AOL. pe Internet. Acestea sunt niste companii magnifice si cu
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care se poate lucra extraordinar de bine. De asemenea
rlchdafi.c?rp se uneste in retele cu alte companii din intreaga;
lum.e, 1n tdr1, precum: Japonia, China, Australia, Marea Britanie
Afrlga de' Sud, Canada, India, Singapore, Malaezia Indonezia’
MeX{c, Filipine, Taiwan, pe continentele europea;l si african.
Pupa cum spunea tatil bogat: ,cei bogati isi construiesc retele‘
in timp ce toti ceilalti isi cauti un loc de munci*. o

De ce se imbogdtesc bogatii

Ce'lor mai multi dintre noi ne e cunoscuti zicala: ,pasirile de
acelasi soi zboard Impreuni.“ Ei bine, zicala aceasta B adevirati
nu doar in cazul psirilor, ci si al oamenilor bogati, al celor din
clasa. de mijloc st al oamenilor siraci. Cu alte cuvir’rze cei bogati
.relaglgngazé cu cei bogati; cei siraci relationeazi cu’cei saraci;
1ar cet din clasa de mijloc, cu cei din clasa de mijloc. Tatil bogaé
mi-a spus descori: ,,Dacd vrei si devii bogat trebuie si-ti stabilesti
legatug cu cei bogati sau cu cei ce te pot ajuta si devii bogat’“
El mai spunea, de asemenea: ,Multi oameni isi petrec intrea e;
viatd in compania celor care ii trag tnapoi din punct de Vede%e
financiar.“ Una dintre ideile pe care aceasti carte doreste si o
accentueze este aceea ci o afacere de marketing in retea este o
afacer‘e In care intdlniti oameni care sunt acolo si vi ajute sd
deveniti mai bogati. O intrebare pe care ar fi bine s v-o adresati

este: ,Compania in care lucrez si oamenii cu care imi petrec

timpul sunt dedicati imbogatirii mele? Sau sunt mai degrabi
Interesati ca eu sd continui sd lucrez din greu ?“ i
) Inca d.e la varsta de 15 ani stiam ci modalitatea de a deveni
: ;fjlta Eil()l;t;tzzr (filir; 5;1(;; id:::a\;:dere flnar}ciaf era aceea de.a invita
i relatior puteau si mi ajute si devin bogat
§1U11ber din punct de vedere financiar. Pentru mine acest lucru
parea pverfect intemeiat. Totusi, pentru majoritatea colegilor mei
de c}asa pdrea mai important s obtini note bune si o slujbi si-
gurd. La virsta de 15 ani, am decis sa caut prietenia‘celor ce erau
Interesatt ca eu sa devin bogat, si nu un angajat loial care si
lucr‘e;e pentru cei bogati. Cand privesc in urmi, constat ci
decizia pe care am luat-o la 15 ani mi-a schimbat viata, Nu a fost
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o decizie usor de luat, pentru ca la 15 ani am fost nevoit si fiu

foarte atent cu cine imi petrec timpul si pe care dintre profesori

si ii ascult. Pentru aceia dintre voi care reflecteazd asupra ideii
de a-si construi propria afacere, aceastd idee — ideea de a fi con-
stient cu cine iti petreci timpul si de la cine inveti — este ceva ce
trebuie si luati in calcul in mod foarte serios. Inci de cind eram
licean, am inceput si imi aleg cu atentie prietenii si profesorii,
pentru ci familia, prietenii si profesorii sunt un element foarte,
foarte, foarte important al retelei personale.

O scoali de afaceri pentru oameni

Eu, personal, sunt Incantat sd scriu aceastd carte pentru sus-
tinerea industrici de marketing in retea. Multe companii din
acest domeniu oferd milioanelor de oameni acelasi tip de edu-
catie de afaceri pe care l-am primit eu de la tatil bogat: ocazia de
a vi construi propria retea, si nu de a va petrece viata lucrind in
reteaua altora.

Sarcina de a-i invita pe oameni sa inteleagd puterea pe care o
pot dobandi dacd 1si intemeiaza propria afacere, propria retea,
nu este una usoard. Aceasta se intimpld pentru cd majoritatea
oamenilor au fost invitati s fie loiali, si fie angajati ce muncesc
din greu, si nu si fie proprietarii unei afaceri care sa is1 constru-
lasci propria retea.

Dupi ce m-am intors din Vietnam, unde fusesem ofiter al
Corpului de Marini al Statelor Unite si pilot de elicopter, am
reflectat asupra ideii de a ma intoarce in sistemul de invigdmant
pentru a obtine diploma de master in domeniul de management.

Tatil bogat m-a convins sd nu fac asta. El mi-a spus: ,Daca obtii
o diplomi de master intr-o scoala traditionald vei fi in conti-
nuare educat s devii angajatul celor bogati. Daci preferi s devii
om bogat si nu un angajat bine platit al celor bogati, trebuie sd
urmezi o scoali de afaceri care si te Invete cum sd devii un intre-
prinzitor. Acesta este tipul de educatie pe care ti l-am dat eu,” a mai
spus tatil bogat, dar ,problema celor mai multe scoli de afaceri este
ci el 1i iau pe cei mai isteti pusti i fi invatd cum sa devind adminis-
tratori buni ai afacerilor celor bogati, si nu patroni ai angajatilor®.
Daci ati urmirit stirile in legdtura cu scandalurile Enron si World-
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Com!, directorii cu studii nalte au fost acuzati ci s-au gandit doar
la ei Insisi, nu si la angajatii lor sau la investitorii care le incredin-
taserd vietile si banii lor. Multi dintre managerii educati si bine pli-
tit1 isi sfatuiserd angajatii s3 cumpere mai multe actiuni ale compa-
niel, in timp ce ei si le vindeau pe ale lor. Desi Enron si WorldCom
sunt exemple extreme, acest tip de comportament egoist este intal-
nit zilnic in lumea marilor companii si a pietelor de actiuni.

Unul dintre motivele principale pentru care sustin domeniul
marketingului in retea este acela ¢ multe dintre companiile de
acest tip sunt cu adevirat scoli de afaceri pentru oameni, nu
genul de scoali de afaceri care preia copiii inteligenti si ii educi
sd devind angajati ai celor bogati. Multe companii de marketing
in retea il invatd pe oameni lucruri care nu sunt explicate in sco-
lile traditionale... lucruri precum: cea mai buni cale de a deveni
bogat este si Inveti-singur si sd 1i inveti si pe altii cum si devini
proprietarii unor afaceri... in loc si it inveti s fie angajati loiali
ce lucreazi pentru cei bogati.

Alte cdi de a te imbogdti

Multi oameni au dobandit averi mari dezvoltind afaceri de
marketing in retea. De fapt, chiar unii dintre cei mai avuti prieteni
al met s-au imbogitit dezvoltind afaceri de marketing in retea.
Totusi, ca sa fim corecti, exista si alte cdi de a deveni extrem de
bogat. Ca atare, in capitolul urmitor vor fi dezvoltate alte moda-
lititi de a deveni bogat si liber din punct de vedere financiar...
eliberat de necesitatea de a munci din greu pentru a-ti cistiga exis-
tenta, de a te agita de siguranta locului de munci si de a trii de la
un salariu la altul. Dupa ce veti citi capitolul urmitor vi veti da
seama dacd marketingul 1n retea este cea mai buni cale de a vi
imbogati... si dacd poate fi un mijloc de a vi putea indeplini
visurile s1 pasiunile.

U Este vorba despre scandalurile legate de fraudd in cadrul celor doui
companii extrem de mari (una din domeniul energetic, cealalti din domeniul
telecomunicatiilor) care si-au acoperit situatia financiari precari prin
rapoarte false. Frauda celor doud companii a dus la aparitia celor mai mari
faﬁmente din istoria SUA i la pierderea unor sume imense din partea investi-
torilor si a condus la procese extrem de mediatizate. (N. t7.)

CAPITOLUL 2

Existd mai multe modalitdti
de a deveni bogat

,Ma puteti invita si devin bogat?“ mi-am intrebat profe-
sorul.

,Nu,“ mi-a rispuns profesorul meu de biologie. ,,Scopul
meu este si te ajut si devii absolvent si si poti obtine o slujba
buni.“ ‘ .

,Dar daci nu imi doresc o slujba? Dacd eu vreau sa devin
bogat?“ am intrebat.

_De ce vrei si fii bogat > m-a intrebat profesorul meu. )

,Pentru ci vreau si fiu liber. Vreau si am tir.npul St bafm
necesari si pot face ce-mi doresc. Nu vreau sd fiu un angajat
mare parte a vietii mele. Nu vreau ca visurile mele si fie deter-
minate de dimensiunea salariului meu.” .

,Astea-s prostii. Visezi s ai viata lipsita de ocupagic.: a unui
om bogat, dar nu poti fi bogat dacd nu a1 note b}lne st apol o
slujba bine platiti,“ a spus profesorul. ,Acum intoarce-te la
broasca ta.“ ' ‘

in celelalte carti si programe educationale ale mele am vorbit
deseori despre cele trei tipuri de educatie care sunt necesare dac.é
ne dorim succes in viati din punct de vedere financiar: educatia
scolastici, profesionali si financiara.
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EDUCATIA SCOLASTICA

Acest gen de educatie ne invatd si citim, si scriem si si
rezolvim probleme de matematici. Este o educatie extrem de
importantd, mai ales in lumea 1n care triim astizi. Eu, personal,
nu m-am descurcat prea bine in ceea ce priveste acest gen de
educatie. Am fost un elev de nota 5 in mare parte a vietii mele,
pur s simplu, pentru ci nu eram interesat in ceea ce ni se preda.
Citesc foarte lent §i nu scriu prea bine. Desi citesc incet, citesc
mult; numai ci citesc extrem de incet, si de multe ori trebuie si
citesc o carte de dous, trei ori pentru a o intelege. De asemenea,
nu sunt un bun scriitor, desi continui s scriu.

Ca o nota de subsol, desi nu scriu prea bine, am avut norocul
sd am sapte cirti incluse in listele bestseller realizate de The
New York Times, The Wall Street Journal si Business Week.
Dupd cum am declarat in Tatd sdrac, tatd bogat nu sunt un
autor ce scrie extrem de bine, ci un autor care vinde extrem de
bine. Educatia oferiti de citre tatil bogat in domeniul
vanzirilor is1 aratd roadele, chiar daci aceasti educatie nu mi-a
adus rezultate bune la invigituri in timpul scolii.

EDUCATIA PROFESIONALA

Acest gen de educatie vi Tnvatd cum si munciti pentru bani.
In tinerete, copiii destepti si-au continuat drumul, devenind
doctori, avocati si contabili. Alte scoli profesionale 1i invati pe
oameni si devind asistenti medicali, instalatori, constructort,
electricieni si mecanici auto. Daci veti ciuta in cartea de telefon
la capitolul educatie sau scoli veti gisi paginile respective pline
cu nume de scoli care i invatd pe oameni profesii ce ii ajutd si se
angajeze mai usor.

Eu, personal, de vreme ce nu m-am descurcat prea bine la
primul nivel de educatie, cea scolasticd, nu am fost incurajat si
devin doctor, avocat sau contabil. In schimb, am urmat o scoald
in New York cu ajutorul cireia am devenit ofiter de marini,
capabil si conduc nave, precum petroliere pentru Standard Oil
sau nave de pasageri, asemenea navei ce apare in serialul de tele-
viziune The Love Boat. Dupi ce am absolvit scoala, deoarece acest
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lucru se intampla in perioada razboiului din Vietjnatrn,1 in.iloc ?a
obtin o slujbi in industria nava.lé, am mers in F olr\;[ 3, la
Pensacola, unde am urmat cursurile ScoAln de Zbor a arlmdel
Statelor Unite si am devenit pilot, ;burand pentru Corgu le
Marini din Vietnam. Ambii mei tap au sustinut ¢ era at‘cfrlla}
unui fiu si lupte pentru tara lui, astfe.l incdt atdt eu, cit Sll ceilalti
doi frati ai mei ne-am oferit voluntari in Vietnam. Pand la varsta
de 23 de ani aveam deja doua profe§11: una deu ofiter d.e plarlrclla_t si
cealalti de pilot, dar nu én—e}m folosit cu adevirat de niciuna din
a castiga banu.

treélae (I))ecr)lkt)?elrvat,i;:, %ni se pare comic faptul cd talent.x'll penélju
care sunt cel mai bine cunoscut astézi.fsste ace'la de sCriitor... 1ri
moment ce am rimas de doua ori corijent la literaturd in tmpu

liceulul.

EDUCATIA FINANCIARA

Aceasta este educatia care te invatd cum sa faci ca b@rjz;z tdi sal
lucreze pentru tine, in loc sd lucrezi tu pentru bani. Acest a
treilea nivel de educatie nu este predat in marea majoritate a
SCO%L‘E; sirac considera cd o buna educatie scolastica si profe-
sionald este tot ceea ce i este necesar unel persoane pentru a
avea succes in viata reald. Tatal bogatAspunea: »Dacd nu ai 0
buni educatie financiari, vei lucra }n'totdefluna pentrud cel
bogati“. Richdad.com a ficgt tot p0'51bvllul sa creeze pr(jialfs
care si predea aceeasi educatie financiard pe careS: Ir_Inllz—E 81;;/ o
tatil bogat. Avem produse precum jocurile CJ} y lv_,
202 si CASHFLOW pentru copu, care predau intr-un moa p Z
cut a’ceeagi educatie si gindire financiara pe care le-am invitat de

la tatil bogat.

fnvati cum si faci ca banii si lucreze pentru tine,
y ’ . -«
in loc sd lucrezi tu pentru bani.
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Un dezastru financiar

Dupd pirerea mea, Statele Unite, ca si majoritatea tirilor
occidentale, sunt pe cale si aibi parte de un dezastru financiar...
un dezastru financiar cauzat de esecul sistemului nostru de
invitimant de a oferi, in mod adecvat, un program realist de
educatie financiard elevilor. Dupi cum, din nefericire, muld
dintre noi stiu deja, nu am primit prea multi educatie financiari
In gcoal, iar dupa parerea mea, a sti cum si iti organizezi si si-ti
investesti banii este o abilitate extrem de importanti in viata.

De curdnd, am vazut cum milioane de oameni au pierdut
miliarde de dolari pe piata de actiuni. In viitorul apropiat, prezic
cd va avea loc un dezastru financiar din cauza faptului ci
oamenii ndscuti dupd 1950 nu vor avea suficienti bani pentru
pensie. Mai importanti decat banii de pensie sunt banii pentru
ingrijirile medicale. Deseori, aud consilieri financiari spunind:
»Cheltuielile dumneavoastri vor scidea dupi ce vi veti pensiona.*
Ceea ce uitd sd vi spund acei consilieri medicali este ci, desi
cheltuielile traiului de zi cu zi scad, cheltuielile dumneavoastra
medicale vor creste dupi ce veti iesi la pensie.

Tatal sirac credea cd guvernul ar trebui si aibi griji de toti
cei care nu au bani. Desi In adancul inimii sunt de acord cu el,
gindirea mea de tip financiar se Intreaba cum fsi va putea per-
mite guvernul nostru si aibi griji de milioanele de oameni care,
in curand, vor avea nevoie de sustinerea financiard pentru a trii
si a-si plau cheltuielile medicale. In jurul anului 2010, primii
83 de milioane de oameni niscuti in timpul exploziei demo-
grafice de la sfarsitul rizboiului din Vietnam vor incepe si se
pensioneze. Intrebarea mea este cati dintre ei vor avea suficienti
bani si supravietuiasci odati ce zilele lor de munci vor lua sfar-
sit? lar dacd milioane de oameni vor avea nevoie de miliarde de
dolari pentru a supravietui, vor fi oare tinerii lumii dispusi si

plateasci pentru cheltuielile de supravietuire ale varstnicilor ?

Dupa parerea mea, este imperativ ca sistemul nostru de invi-
tdmant sa inceapd cit mai curdnd si predea educatia financiara.
A invita cum si-ti organizezi si si-ti investesti banii este, cu sigu-
rantd, tot atat de important precum a invita si diseci o broasci.
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Un comentarin personal

Fu si sotia mea am reusit si iesim la pensie deYre?rl%le,urepgn-
tand la a avea un serviciu, fird asistenta guvern}ﬂul si farg niciun
fel de actiuni si fonduri mutuale. De ce nu detineam actiuni sau
de ce nu beneficiam de fondurile' mutu.a.l'e? Momziul este ¢4,
dupa pirerea noastra, acestea sunt mnvestitil exicre;l e rlslc:r;:;
Dupi pirerea mea, fondurile mut.ua%e sunt unele dintre c(:ie :
riscante investitii; totusi, reprezinta o Investitic buna daca nu
aveti niciun fel de educatie financiari formald sau experientd.

Daci ati urmirit stirile financiare, poate ci atl obse.rvat cd,
inainte de crahul pietei de actiuni, care a inceput in martie 2000,
consilierii financiari spuneau: ,,¥nve‘:st1vt,1 pe termen“luni, cum-
parati si pastrati actiuni, diversificati-vi portofoliul“. Observan

; - |
Vregad ;ft:rz?ctﬁ;:é nu aveti o bund educa%t,ie fin.anciar'é', poate cd vett
dori si faceti ceca ce vi sfituiesc cei mai mulp con§1¥1eAr1 flnarcllaa.rll,
si anume si puneti bani de o parte, sd mvestitl in f(?n urile
mutuale, si investiti pe termen lung si s d‘1ver51f1.cat,1v. Daci S.WC‘l,Zlf o1
solidi educatie financiard, e posibil sd nu fie nevoie sd urmati astfe
de sfaturi riscante. In schimb, puteti face ceea ce m-a sfatulCt: mereu
tatil bogat, st anume sd infiintez o afacere.uEl' spunea: » ea mai
buni modalitate de a deveni bogat este sa‘-t,1'1Anfnnt,ep propria
afacere®. Tatil bogat mai spunea: ,Dupd ce ti-al intemeiat proprid
afacere si ai venituri bune, poti Incepe s mvestestt in alte bunun®.

_,Cea mai buni modalitate de a deveni bo.ga'tAest.e
sa-ti infiintezi propria afacere. Dupa ce ti-ai }rifl-
in;::lt propria afacere si ai vem.ttirl bune, poti in-
cepe sa investesti in alte bunuri.

Celelalte moduri de a te imbogdti

Tatal bogat spunea: ,Pentru cé foarte multi oament mé ciet}n
o educatie financiara adecvati, ei gisesc multe alte mol 1a1t:2111;1
‘nteresante de a s¢ imbogit, altele decat dezvoltarea retelelor de
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a{acerl. De exemplu, milicane de oameni incearci si se imbo-
gdteascd jucdnd la loterie sau muncind din greu si punand banii
deoparte. Iar unii oameni chiar devin bogati folosind acest

metode.“. El mai spunea: ,,Daci doresti si devii bogat, trebuie :
descoperi calea de Imbogitire cea mai potrivitd tie“.’UJrrn:?ltoji1

] ] l ~ ]

. 1. T(? lp(.)gl imbogati cisitorindu-te cu cineva pentru banii
etsau ai lui. Aceasta este 0 metodi foarte populari de imbogitire

Totusi, t:’cltf:ll bogat ar spune: ,Stii ce fel de persoane sunt cele
care se casdtoresc pentru bani®,

2. Te poti imbogiti fiind un escroc. Tatil bogat a spus:
,,Probl.ema e cd, fiind un escroc, trebuie si te asociezi cupalti
escrocl. Mare parte a afacerilor se bazeazi pe incredere Cum
poti sd ai incredere suficientd daci partenerii tii sunt esc.roci 2
El'a mai spus: »Dacd esti un om de incredere si faci o eroa.re
neintentionatd, majoritatea oamenilor vor Tntélege si 11 vor
acord:il 0 a doua sansa. In plus, daci inveti din erorile tale vei
deveni un om de afaceri mai bun. Dar daci esti un escroc si faci
o eroare, tie ajungi la inchisoare, fie parteneri,i tii te vor pedepsi
in propriile modalititi eficiente®. peR

3. Te poti imbogati fiind lacom. Tatil meu a spus: ,Lumea
1este pl}né de oa'men‘i care s-au imbogitit prin licomie. B’;gétasii
bag;;ll“sunt cet mai dispretuiti dintre toate tipurile de oameni
N Dupi céde.rea pietei de actiuni, in 2000, lumea a fost impanz-
it de povesti despre companii care si-au modificat rapoartele
fmz‘l‘nmare, d'lrectori generali executivi care si-au mintit investi-
tortl, oameni care detineau informatii din interior si care au van-
du.t 1lega! a‘clgiuni st diversi directori de companii care si-au sfa-
tuit angajatii sa cumpere actiuni, In timp ce ei si le vindeau pe ale
lor. Luni intregi programele de stiri au fost im’pﬁnzite de gvest'
legate de directorii de la Enron si WorldCom, de analistli)i dcyla1
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Arthur Anderson! si Wall Street care au mintit, au inselat s1 au
furat. Cu alte cuvinte, unii dintre acesti oameni bogati au fost
atat de lacomi incit au ajuns si incalce legile si sd devind escrocl.
Primii cativa ani ai secolului al XXI-lea au scos la iveald unele
dintre cele mai urite exemple de licomie, coruptie si lipsd a val-
orilor morale, dovedind faptul ci nu toti talharii vind droguri,
poartd misti si jefuiesc banci.

4. Poti deveni bogat fiind zgarcit. Tatil bogat a spus:

_incercarea de a te imbogati prin zgircenie este cea mai des
intalnitd cale prin care unii incearcd s devind avuti. Oamenii
care abordeazi aceastd tactici sunt oamenii care, de cele mai
multe ori, incearcd si cheltuiascd mai putin, in loc sd incerce sd
isi sporeascd veniturile in asa fel, incat sa isi poatd permite mai
multe.“ El a mai spus: ,Problema e ci, daci devii bogat prin
zgarcenie, in final, tot zgarcit rimii.“ Cu totii am auzit povesti
despre oameni care si-au petrecut intreaga viatd strangind
cureaua, zgircindu-se la fiecare ban si cumpirind numai atunci
cind existi reduceri de preturi, pentru ca, in final, si ajungd sd
stringd grimezi de bani. Totusi, desi au multi bani, continud sd
triiasca la fel de siricicios ca si cei cu adevirat nevoiasi. Con-
form tatilui meu bogat, ideea de a trit in mizerie, cu toate ¢ a1
multi bani, nu prea are sens.

Tatil meu bogat a avut un prieten care §i-a triit viata chel-
tuind mai nimic, punand banii de o parte, dind bani pe nimic
altceva decit pe strictul necesar. Mai trist era faptul ci cet trei
copii ai sii abia asteptau sd moard pentru a pune mana pe banii
lui. Dupi ce a murit, cei trei copii ai sdl s-au rizbunat pe toti anii
de lipsuri si au cheltuit toti banii in mai putin de trei ant. Dupa
ce au irosit banii, copiii au rimas la fel de sdraci pe cat fusese s1
tatil lor, cu toate ci tatl lor avusese o multime de bani. Dupi

I Arthur Anderson a ficut parte dintre cele cinci mari firme de contabili-
tate care realizau controlul evidentelor contabile st a situatiei financiare a
marilor companii americane. Proprietarul a fost condamnat in cadrul proce-
sului Enron, iar scandalul a dus la inchiderea firmei prin interzicerea dreptu-

lui de a realiza auditul. (N. tr.)
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parerea tatuahun.meu bogat, oamenii care detin comori si totusi
trauisc_m sdracie sunt cel ce venereaza banii, lisindu-i si le cor{-
duci viata, si nu invers.

5. Poti sa te imbogitesti muncind din greu. Tatil bogat
con51d§_ra cd problema acestui gen de imbogitire este aceeagcé
oamenu ce muncesc din greu nu prea au timp, sd se bucure de
bfmn si de viata Jor. Cu alte cuvinte, nu stiu nimic altceva decit
s munceascd pe branci. Nu stiu si se si bucure de ei.

A munci din greu pentru venituri mici

Tata}l bogat ne-a mai invitat, pe mine si pe fiul siu, ci muld
oameni lucreaza.pe‘ntru venituri nepotrivite. El a spus: Oamenii
care muncesc din greu pentru a cistiga, muncesc de” cele mai
multe' or1 pentru venituri nu tocmai potrivite. Veniturile pentru
.muncﬂ.e fizice sunt cele care aduc cu sine si cele maIi) mari
tmpozite. Oamenii care lucreazi pentru venituri nepotrivite
muncesc din ce in ce mai greu doar pentru a pliti impozite din ce
In ce mai mart.” Dupd pérerea tatilui meu bogat, a munci pentru
un venit ce are un impozit din ce in ce mai mare nu e inteligent
dm. punct de vedere financiar. Majoritatea oamenilor care agu o
slujba lucregzé pentru a obtine genul de venituri cu cel mai mare
procent de impozitare. In plus, oamenii care sunt salarizati cel
mai prost, pl?tesc, de multe ori, cele mai mari impozite ’

In coplﬁline, tatdl bogat m-a invatat ci existd mai muite tipuri
de impozite. El mi-a spus: ,Existd venituri potrivite si u};ele
nu(epotr1V}t.e:.“‘ In aceastd carte veti afla pentru ce venituri meriti
sd munciti .dm greu... respectiv ce venituri sunt taxate din ce in
fjaim;lu {)tl',lgln, cu toate cd dumneavoastri castigati din ce in ce

Tatil bog_at ne-a mai aratat, mie si fiului siu, ci multi oameni
au muncit din greu toati viata, munci ce, in final, a lisat putine
urme. AIn pagir}ile acestei carti veti afla cum puteti ,sé muncfi)ti din
greu cdtiva ani, pentru ca apoi si puteti alege si nu mai munciti
niciodati... dacd asta vi doriti. ’
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6. Poti si devii bogat fiind extrem de inteligent, talentat,
atragitor sau inzestrat. Tiger Woods reprezintd un exemplu
de jucitor de golf extrem de talentat — un jucitor de golf care a
petrecut ani intregi dezvoltindu-si acest talent. Totusi, faptul ci
sunteti talentat sau inteligent nu este o garantie ci va veti imbo-
gati. Tatil meu bogat spunea: ,Lumea este plini de oameni
talentati care nu ajung si se imbogdteasca vreodati. Dacid mergi
la Hollywood, vei gisi o grimada de actori talentati, frumosi s1
aritosi care cdstigd chiar mai putin decit majoritatea oameni-
lor.“ Statisticile arati ci 65 la sutd dintre sportivii profesionisti
raman lefteri la cinci ani dupi ce cariera lor profesionald extrem
de bine platitd a luat sfarsit. in lumea financiari, pentru a deveni
bogat e nevoie de mai mult decat de inteligenta, talentul sau
infitisarea pe care ti le-a ddruit Dumnezeu.

7. Poti sa te imbogatesti fiind norocos. fncercarea de imbo-
gitire prin noroc este aproape la fel de populari ca incercarea de
a te imbogiti prin a fi zgircit. Dupd cum stie aproape toatd
lumea, milioane de oameni pariazi miliarde poate chiar triliarde
de dolari la loto, la raliuri, in cazinouri si la evenimentele spor-
tive, fiecare sperand si se imbogiteasca din senin mizind pe
noroc. Din nou, studiile au aritat ci majoritatea celor care
castigi la loterie redevin siraci la cinci ani dupi ce castigd mai
multi bani decit ar fi putut castiga in cinci vieti omenestl. Ca
atare, chiar daci esti norocos o dati sau de doui ori, nu
inseamnd ca iti vei i pastra bogdtia.

8. Poti deveni bogat mostenind bani. Pana pe la doudzeci de
ani, fiecare dintre noi ar cam trebui sd stie dacd urmeaza sau nu
si mostenim ceva. Daca stii ¢d nu vei mosteni nimic, evident cd
trebuie si cauti alte mijloace de a deveni bogat.

9. Poti deveni bogat prin investitii. Una dintre nemultumi-
rile cele mai frecvente pe care le-am auzit este aceea cd ai nevoie
de bani pentru a investi. De cele mai multe ori, e adevirat. Mai
exista si o altd problemi legatd de investitil. Poti si pierzi tot ce
ai daci nu esti educat financiar si nu ai cunostintele necesare



32 SCOALA DE AFACERI

pentru a fi investitor. Dupd cum multi dintre noi am observat,
piata de actiuni este riscantd si schimbitoare, ceea ce inseamni ci
poti sd castigi bani intr-o zi, iar a doua zi si-i pierzi pe toti. Si in

cazul investitiilor imobiliare, desi te poti folosi de banii ban-
cherilor, e necesar si ai o anumitd educatie si un capital initial
pentru a putea acumula bogitii mari. In aceasti carte, ved afla
cum anume si castigati banii pe care si fi puteti investi. fnainte sa
Incepeti sd vi investiti banii, veti invita cum sd deveniti investitor.

10. Poti deveni bogat demarand o afacere. Intemeierea unei
afaceri este metoda prin care majoritatea celor avuti au ajuns
foarte bogati. Bill Gates a construit compania Microsoft;
Michael Dell a creat Dell Computers din propriul siu dormitor.
Problema este ¢4, inceperea unei afaceri de la zero este cea mai
riscantd metoda de imbogitire. Chiar dobindirea unei francize,
ceea ce este mal putin riscant, poate fi extrem de costisitoare.
Costurile obtinerii drepturilor de francizd la produse servicil
sau tehnologn renumite pot sa varieze intre 100 000$ si 1.5 mili-
oane $. In plus, fatd de plata initiald, existd platl lunare care se
varsi sediilor centrale pentru cursuri, reclama si sustinere. Chiar
$1 Cu acest suport, nu existd garantia unei averi mari. De multe ori,
o persoand trebuie si continue si pliteascd sediului central si
francizorului chiar daci franciza lui personald merge in pierdere.
Chiar daci este mai putin riscant si cumpdrati o francizi decit si
va incepeti propria afacere de la zero, statistica arati ci, in final,
o tretme din toate afacerile bazate pe francizi dau faliment.

Diferenta dintre patronii unor afaceri mari
§i patronii unor afaceri mici

Inainte de a trece mai departe la cea de-a unsprezecea moda-
litate de a te imbogiti, vreau si explic care este diferenta dintre
patronul unei afaceri mari si patronul unei afaceri mici. Dife-
renta consta in faptul ca marii afaceristi sunt cei care construiesc
retele. Lumea este plind de patronii de micd anverguri ce detin
mici restaurante. Diferenta dintre patronul unui singur restau-
rant si Ray Kroc, cel care a fondat McDonalds, este aceea ci
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McDonalds este o cunoscuti retea de fast-food-uri bazati pe
francizi. Un alt exemplu contrastant este comparatia dintre
patronul ce detine un atelier de reparat televizoare si Ted
Turner, cel care a realizat compania CNN, acronimul de la Cables
News Network. Observati din nou cuvantul retea (network).
Ideea este ci diferenta dintre un mic om de afaceri si un mare
om de afaceri este datd, pur si simplu, de dimensiunea retelei
sale. In timp ce patronii unor afaceri mici se ocupd numai de
prtopria afacere, foarte putini dintre ei construiesc retele. Mai
simplu spus, construirea unei retele de afaceri este modalitatea
prin care s-au imbogitit oamenii cu adevirat bogati.

Cea de-a unsprezecea cale de a vi imbogati

11. Puteti construi o afacere de marketing in retea. Motivul
pentru care situez afacerile de marketing in retea pe locul al
unsprezecelea intre cdile de imbogitire este faptul cd acest gen de
afaceri reprezinti un mod nou si revolutionar de a obtine mari
averi. Daci aruncati o privire rapidi peste primele zece modali-
titi de a deveni bogat, puteti observa ci ele pun accentul asupra
persoanei care se Imbogiteste. Cu alte cuvinte, pot fi considerate
ca avand scopuri egoiste. De exemplu, cel care doreste si devina
bogat prin licomie se concentreaz, in lupta sa de imbogatire, in
primul rind, asupra lui si, eventual, asupra citorva prieteni si
membri ai familiei. Cel care se cisitoreste pentru bani se gin-
deste cu sigurantd numai la el. Chiar si o afacere mare are ca scop
imbogitirea unui anumit numir de oameni. Cand au aparut fran-
cizele, a devenit posibild imbogitirea mai multor oameni, dar, de
cele mai multe ori, francizele sunt rezervate doar pentru acei -
oameni care isi pot permite si cumpere dreptul de francizi, si,
dupi cum am aritat deja, pentru a construi un McDonalds, fran-
ciza costi peste un milion de dolari. Asadar, nu consider ci acesti
oameni bogati sunt rii sau lacomi; consider ci, de cele mai multe
ori, accentul nu se pune asupra imbogdtirii mai multor oameni,
ci asupra inavutirii personale.
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»O afacere de marketing in retea reprezinti un
mod nou si revolutionar de a obtine mari averi®

Motivul pentru care situez marketingul in retea, singur, pe
locul al unsprezecelea al ciilor de imbogitire este pentru cd
reprezintd o modalitate noud si revolutionard de a Impartasi
averea cu oricine doreste cu adevirat si se imbogiteasci. Un sis-
tem de marketing in retea este construit in asa fel, incdt oricine
si poatd participa la impartirea averii. Un sistem de marketing

“1n retea — un sistem pe care eu il denumesc deseori francizd per-

sonald sau o mare retea invizibild de afaceri — este, dupi pare-
rea mea, o modalitate extrem de democratici de a stringe o
avere. Sistemul este deschis oricirui om ce are determinare si
perseverentd. Acest gen de sistem nu tine cont de: ce facultate ai
urmat, daci ai urmat vreuna, citi bani cistigi acum, rasi, sex sau
infitisare, cine iti sunt pdrintii sau daci esti popular. Majoritatea
companiilor de marketing in retea sunt interesate, in primul
rand, de cat esti dispus sd inveti, si te schimbi si si te dezvolg,
si dacd ai puterea s rezisti si la bune, si la rele, in timp ce Inveti
si devii proprietarul unei afaceri.

»Un sistem de marketing in retea — un sistem pe
care eu il denumesc deseori francizd personali sau
0 mare retea invizibild de afaceri — este o modali-
tate extrem de democratica de a stringe o avere.”

De curind, am ascultat inregistrarea audio a discursului unui
investitor faimos si bogat, discurs tinut intr-o renumita scoala de
afaceri. Nu voi mentiona numele lui sau al scolii, pentru ci ceea
ce urmeazi si spun nu este foarte migulitor. El a spus: ,,Nu sunt
interesat si-1 invdt pe oameni sd investeascid. Nu sunt interesat
si-1 ajut pe oamenii sdraci sd ajungd mai departe in viatd. Tot ceea
ce vreau sa fac este si-mi petrec timpul alituri de oameni
inteligenti, precum sunteti voi aici la (numele renumitei scoli de
afaceri.)“
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Desi nu sunt de acord cu ceea ce a sustinut, i acord tot
respectul meu pentru sinceritate. Petrecind mult timp in copi-
larie alituri de prietenii bogati ai tatilui meu bogat, am auzit
deseori comentarii de genul acesta, dar ele nu erau rostite decit
discret si In soaptd. Mergeau la evenimente organizate in scop-
uri caritabile si donau bani unor cauze cunoscute, dar mulg din-
tre ei o ficeau pentru a fi acceptati de societate. In cadrul intal-
nirilor private, am auzit deseori ceea ce gindeau cu adevirat —
lucruri similare ca substanti cu discursul faimosului investitor
tinut la renumita scoala de afaceri.

Evident, nu toti oamenii bogati impirtisesc asemenea atitu-
dini. Totusi, sunt uimit in mod permanent de citi dintre oamenii
bogati si de succes se poarta identic, tocmai pentru ci sunt lacomi
s1 neinteresati de cel mai putin norocosi. Vol repeta ¢i nu toti
oamenil bogati impartisesc acest mod de a gindi, dar, conform
experientei mele, procentajul celor care o fac este semnificativ.

Unul dintre motivele principale pentru care sustin domeniul
de marketing in retea este acela ci sistemul acestuia este mult mai
corect decit sistemele precedente de dobandire a bogitiei. Henry
Ford, unul dintre cei mai mari oamen: de afaceri ai lumii, a
devenit bogat prin implinirea misiunii declarate a companiei
sale. Aceasti misiune declarati a fost: ,Democratizarea auto-
mobilului.“ Motivul pentru care aceastd misiune a fost atat de
revolutionari a fost acela ci, la inceputul secolului, masinile nu
erau disponibile decit celor bogati. Ideea lui Henry Ford a fost
aceea de a crea automobile pe care si si le poatd permite oricine,
adici si realizeze ,democratizarea automobilului.“ Destul de
interesant este faptul ¢ Henry Ford era angajatul lut Thomas
Edison si ¢i a realizat proiectul primului sdu autovehicul in tim-
pul sau liber. In 1903, s-a niscut firma Ford Motor Company.
Micsorand costurile de productie si adaptand liniile de asam-
blare a productiei in masd a masinilor standardizate si ieftine,
Ford a devenit cel mai mare producitor de automobile din
lume. Nu numai ci a ficut ca oamenit si-si poatd permite masini,
¢l platea si cele mai bune salarii dintre toate companiile de pro-
fil, oferind, de asemenea, profit pe vinziri muncitorilor sii,
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redistribuind acestora 30 de milioane de dolari anual..., 1ar in 1903,
30 de milioane de dolari valorau mult mai mult decit astizi.

Cu alte cuvinte, Henry Ford a fost un om care s-a imbogatit
pentru ci i-a pasat nu doar de clientii sii, ci s1 de angajatii sai.
Era un om cu adevirat generos. Henry Ford a fost extrem de
criticat si a avut parte de atacuri la persoani din partea asa-nu-
mitei societiti intelectuale. Henry Ford nu era un om cu multi
educatie si, asemenea lui Thomas Edison, a fost deseori ridicu-
lizat din cauza lipsei sale de educatie formala.

Una dintre povestile mele preferate legate de Henry Ford a
fost aceea cand i s-a cerut, de citre asa-numitii oameni inteligenti
de formatie academici, si dea un test. In ziua programati pentru
test, un grup de inteligenti a venit si-i dea o proba orald. Doreau
si-1 dovedeascd ignoranta.

Testul a Inceput cu o intrebare de genul: ,care este forta de
rezistenti a rotilor din otel pe care le folositi“ pusid de citre unul
dintre savanti. Ford, care nu cunostea raspunsul, s-a intins pur
si simplu dupd unul dintre multele telefoane din biroul sau i si-a
chemat vicepresedintele care cunostea rispunsul. Viceprese-
dintele a sosit, 1ar Ford i-a adresat lui acea intrebare. Viceprese-
dintele a dat raspunsul asteptat de comisie. Urmatoarea persoani
educati i-a mai pus o intrebare; din nou, Ford, care nu cunostea
rispunsul, a chemat un alt membru al echipei care cunostea
rispunsul. Au continuat aga, pani cand, in final, unul dintre
oamenii inteligenti din comisie a strigat: ,Vezi, asta dovedeste
ci esti un ignorant. Nu cunosti rispunsul la niciuna dintre intre-
birile pe care ti le adresim.“

Se spune cd Henry Ford ar fi raspuns: ,Nu cunosc raspun-
surile pentru ci nu este nevoie si imi bat capul cu rispunsurile
pe care le ciutati. Eu angajez tineri absolventi inteligenti, care au
invitat raspunsurile pe care va asteptati si le fi memorat eu.
Treaba mea nu este si memorez informatiile pe care voi le con-
siderati inteligentd. Treaba mea este si imi pastrez capul lim-
pede, evitind un asemenea talmes-balmes de informatii, in asa
fel, incat si pot si gindesc.“ Apoi le-a cerut oamenilor inteligenti
din lumea academici si plece.
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Ani la rind am avut griji s retin ceea ce consider ci este unul
dintre citatele atribuite lui Henry Ford: ,,Gandirea este cea mai
grea munci din cele cite existi. De aceea, sunt atit de putini cei
care o efectueazi.”

»Gindirea este cea mai grea munci din cele cate
existd. De aceea, sunt atit de putini cei care o
efectueaza.”

Bogatie pentru toti

Dupi parerea mea, aceastd noud forma de afaceri, afacerile de
marketing in retea, este revolutionard pentru cd, pentru prima
oard de-a Iungul 1storiel, este astizi p081b1l pentru fiecare dintre
noi sd participam la impartirea averii care pdnd acum a fost re-
zervati celor norocosi. Sunt constient de faptul ci existi oarecare
controverse in legiturd cu acest nou tip de afacere si ci existd si
in cadrul acestora oameni lacomi si, uneori, escroci care incearci
sa dea lovitura. Totusi, daci priviti dintr-o perspectivi mai largi
aceste noi forme de afaceri, este vorba de un sistem extrem de
responsabil din punct de vedere social de impattire a averii. O
afacere de marketing in retea nu este o afacere buni pentru cei
lacomi. Prin modul in care este conceputi, este afacerea perfecti
pentru oamenii cirora le place si-1 ajute pe ceilalti. Cu alte cu-
vinte, singurul mod in care functioneazi o afacere de marketing
in retea este aceea de a-i ajuta pe altii sd se imbogiteasci pe
misurd ce te imbogitesti si tu. Din punctul meu de vedere,
acesta este un concept revolutionar, la fel de revolutionar pe cat
au fost si oameni, precum: Thomas Edison s1 Henry Ford.

fnainte de a incheia, stiu cd majoritatea oamenilor sunt ge-
nerosi. De asemenea, nu condamn licomia, din' moment ce este

intotdeauna sinitos si detii ¢ dozd de licomie si de egoism.

Majoritatea dintre noi protesteazi sau clatind din cap plini de
dezgust numai atunci cand licomia sau ciutarea castigului per-
sonal devin excesive. Din moment ce majoritatea oamenilor

*
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sunt generosi si doresc si-si ajute semenii, aceastd noud formi a
+ sistemului de afaceri in retea oferd mai multor oameni puterea
' de a ajuta §i mai multi oameni. Chiar daci aceastd afacere nu e
potrivitd oricui, dacd dumneavoastrd sunteti genul de persoana
care doreste cu adevdrat sa ajute cat mai mult1 oameni si 1si
atingd scopurlle financiare si si-si 1ndephneasca visurile, aface-
rea de marketing in retea meritd luata in considerare.

In concluzie

In ziva de azi, existi multe moduri prin care o persoani se
poate imbogiti. Cel mai bine este s gisiti calea cea mai potri-
vitd pentru dumneavoastrd. Daci sunteti o persoand careia 1i
place si 1i ajute pe altii, cred ci acest nou sistem de afaceri,
marketingul in retea, vi se potriveste. Din aceastd cauzd, am
denumit aceastd carte Scoala de afaceri pentru oameni cirova le
place sd ii ajute pe alpii. Dacd nu vi std in caracter si-1 ajutati pe
altii, mai existd cel putin alte 10 metode dintre care sa alegeti.

In capitolele urmitoare voi discuta citeva dintre valorile fun-
damentale pe care le-am gisit In majoritatea companiilor de
marketing in retea. Dupi pirerea mea, aceste valori esentiale
sunt ceea ce trebuie si luagi dumneavoastrd in considerare in
primul rind, atunci cind decideti daci dorit sa vi aliturati sau
nu acestui domeniu. Tatil bogat ne-a invitat pe mine si pe fiul
su cd valorile de baza sunt de departe mult mai importante
decit banii. El spunea adesea: ,poti si te imbogitesti fiind
lacom si zgarcn: Poti, de asemenea, si te imbogitesti fiind gene-
ros si mana larga. Metoda pe care o alegi va fi metoda care se
potriveste cel mai bine valorilor tale personale fundamentale.”

CAPITOLUL 3

Prima valoare:
Sanse cu adevdrat egale

Sunt intrebat deseori: ,Din moment ce nu te-ai imbogitit
prin construirea unei afaceri de marketing in retea, de ce reco-
manzi altora si intre in acest gen de afaceri ?* Existi mai multe
motive pentru care recomand afacerile de marketing in retea, iar
aceste motive sunt explicate in aceasti carte.

Reticenta mea

La un moment dat, pe la mijlocul anilor 70, un prieten m-a
invitat la prezentarea unei noi oportunititi de afaceri. Fiind o
persoand care isi face un obicei din investigarea regulati a aface-
rilor s1 oportunititilor de afaceri, am fost de acord si merg la
acea intalnire. Desi mi s-a parut straniu faptul ci o sedinti de
afaceri se tinea intr-o casi particulard, nu intr-un birou, am
acceptat si merg. Acea intilnire a reprezentat pentru mine pri-
mul contact cu lumea marketingului in retea. .

Am stat ribditor si am ascultat prezentarea care a durat trei
ore. Am fost de acord cu majoritatea argumentelor in favoarea
ideil cd oamenii ar trebui s isi inceapd propria afacere. Pirtii
cdreia nu i-am prea acordat atentie a fost cum anume se diferen-
via modul de construire a acestul tip de afaceri fata de afacerea
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pe care o construiam eu personal. Simplu spus, eu imi cream o
afacere ca si devin eu bogat, iar ei creau o afacere care si imbo-
giteascd mal multe persoane. in acel stadiu al vietil, mintea mea
nu era inca receptivi la o idee noui atit de radicali. In mintea
mea, o afacere era destinati sa i imbogiteasci doar pe proprie-
tarii el.

Noaptea tirziu, prietenul meu m-a Intrebat cum mi s-a parut
acea prezentare. Replica mea a fost: ,,A fost interesant, dar nu
mi se potriveste”. Atunci cind prietenul meu m-a intrebat de ce
nu eram interesat, am spus: ,,Sunt deja pe cale sd imi creez pro-
pria afacere, de ce ar trebui si cooptez alti oameni in afacerea
mea? De ce ar trebui 3 11 ajut?“. Apot am spus: ,,De altfel, am
auzit zvonuri ci aceste afaceri de marketing in retea merg pe sis-
tem piramidal si ¢i sunt ilegale.“ Tnainte ca prietenul meu si
apuce si mai adauge ceva, am iesit in noapte, am urcat in masind
si am plecat.

In acel stadiu al vietii, la mijlocul anilor 70, eram pe cale si
intemeiez prima afacere de nivel international. Prin urmare,
eram foarte ocupat, muncind in timpul zilei si creind aceastd
afacere in timpul liber. Afacerea pe care o construiam era o
firmi de productie si distributie care se ocupa de aducerea pe
piatd a primelor portofele pentru surferi, realizate din nailon si
inchizdndu-se cu arici. La scurt timp dupid prima sedintd de
marketing in retea la care am asistat, afacerea mea legati de
portofelele sport a inflorit exploziv. Cei doi ani de munci grea
incepeau si dea roade. Succesul, faima si averea pareau sd se
reverse asupra mea si a celor doi parteneri ai mei. Reusiseram s ne
atingem scopul, acela de a deveni milionari inainte de a implini
30 de ani. In anii 70, un milion de dolari avea cu adevirat valoare.
Despre compania si produsele mele s-a scris in reviste, precum:
Surfer, Runner’s World si Gentleman’s Quarterly. Reprezentam
noile produse la moda in lumea sportiva si primeam cereri din
intreaga lume. Prima mea afacere internationald demarase si
functiona perfect. Ca atare, atunci cind mi s-a prezentat opor-
tunitatea pe care afacerea de marketing in retea mi-o oferea,
mintea mea nu era receptivd si nici nu voiam sa mai aud despre
asta. Au trecut ani de zile pani cind am devenit din nou recep-
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tiv la aceasti idee... si am devenit suficient de receptiv pentru a
incepe sd imi schimb punctul de vedere asupra domeniului. Nu
m-am gindit la domeniul de marketing in retea timp de 15 ani.

O schimbare de opinie

Candva, in timpul anilor *90, un prieten pe care il respect pen-
tru intelepciunea financiard si pentru succesul siu in afaceri mi-a
spus cd intrase in afacerile de marketing in retea. Bill era deja
extrem de bogat datoriti investitiilor sale pe piata imobiliard, asa
cd nu am inteles de ce ar fi deschis o afacere de marketing in
retea. Ficindu-ma curios, l-am intrebat: ,De ce intri in aceasti
afacere? Nu ai nevoie de bani, nu-i asa ?“

Rizand in hohote, Bill mi-a rispuns: ,,Stii ¢ imi place si fac
bani, dar nu intru in aceastd afacere pentru ci as avea nevoie de
bani, starea mea financiari este foarte buni.“

Stiam ci Bill tocmai incheiase proiecte comerciale in dome-
niul imobiliar ce valorau peste un milion de dolari in ultimii doi
ani, asa cd stiam si eu ¢ o duce bine. Totusi, rispunsul siu vag
ma ficuse si mai curios, astfel incit am insistat, intrebandu-1: ,,Si
atunci de ce ai o afacere de marketing in retea ?“

Bill s-a gindit o vreme si apoi a inceput si vorbeascd in stilul
siu lent de texan: ,Multi ani la rAind, oamenii mi-au cerut sfaturi
pentru investitii in afacerile imobiliare. Vor si stie cum si se
imbogiteasci investind in domeniul imobiliar. Mulg dintre ei vor
sa stie dacd pot sd investeasca aldturi de mine sau cum pot si par-
ticipe la afaceri imobiliare fird si fie nevoiti si dea bani gheata.”

Incuviintdnd, am spus: ,Si mie imi sunt puse intrebiri de
genul acesta.” :

»Problema este,” a spus in continuare Bill, ,,cd majoritatea oame-
nilor nu pot si investeascd alituri de mine pentru cd nu detin
suficienti bani. Ei nu au cet 50 000 sau 100 000 de dolari necesari
sd investeascd in domeniul imobiliar la nivelul la care particip eu.
in plus, motivul pentru care multi dintre ei cauti o solutie prin
care si nu fie nevoiti si dea bani este acela ca multi dintre ei nu
au absolut nictun ban. Unii dintre ei se mentin cu greu pe linia
de plutire. Prin urmare, et cautd afaceri ieftine in care nu trebuie
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sd investesti niciun ban la inceput, care de cele mai multe ori
sunt niste afaceri foarte proaste. Tu, ca si mine, stii ci afacerile
imobiliare cele mai bune ajung la cei bogatl si nu la cel sdract.”

incuviintand din cap, am spus: ,,Inteleg {mi aduc aminte de
vremea cind eram atat de sirac, incat niciun bancher sau agent
imobiliar nu mi lua in serios. Vrei si spui ci ei nu au niciun ban,
sau daci au ceva bani nu au suficient ca sa i1 poti ajuta. Nu sunt
suficient de bogati pentru investitiile de genul acelora pe care le
faci tu ?”

Bill a aprobat. Jin plus, chiar s1 cind au ceva bani este vorba
de cele mai multe ori despre economiile lor de o viatd. $tii ¢d nu
recomand si investesti tot ce detii. Pe langd asta, daci isi inves-
tesc economiile de o viatd, de multe ori, sunt atat de speriati sd
nu le piardd, incit sfarsesc prin a le pierde intr-adevir. Stii la fel

' de bine ca si mine c3, de cele mai multe ori, o persoani care se

teme sd nu piarda chiar pierde.”

Conversatia mea cu Bill a mai continuat citeva minute,-dar in
scurt timp am pornit spre aeroport. Inci nu intelesesem de ce se
implicase in marketingul in retea, dar reticenta mea fati de
aceastd idee 1 incepuse sd se domoleasca incepusem si-mi doresc
si aflu de ce cineva atit de bogat ca el detinea o afacere de
marketing in retea. {ncepeam si inteleg ci aceasti afacere im-
plica ceva mai mult decit bani.

Dialogul meu cu Bill a continuat de-a lungul urmitoarelor
citeva luni. Incet, incet, am inceput si inteleg ratiunile pentru
care se implicase 1n aceste afaceri. Motivele lui principale erau:

1. Voia si ajute oamenii. Acesta era motivul principal pen-
tru care infiintase aceastd afacere. Desi era un om foarte bogat,
nu era nici lacom, nici arogant.

2. Voia si se ajute pe sine. ,,Trebuie si fii o persoand bogatd
pentru a putea si investesti prin mine. Am inteles ci, daci ajutam
mai multi oameni sd devind bogati, as fi sfirsit prin a avea mai
multi investitori.“ Bill a continuat: ,Este ironic faptul ¢ pro-
pria mea afacere crestea... eu deveneam si mai bogat, pe masuri
ce 1i ajutam pe altii sd se imbogdteascd prin infiintarea propriilor
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- companii. Acum detin o afacere prosperi de distributie a2 mir-
“furilor, mal mulgi investitori si mai multi bani pe care si i

investesc. Ca atare, castig din toate punctele de vedere. De aceea,
am inceput s investesc in afaceri imobiliare de mult mai mare
anverguri in ultimii ani. Dupd cum stii nu este usor si devii cu

“adevirat bogat prin investitii in afaceri imobiliare marunte. Este

posibil, dar dacd nu a1 prea multi bani nu poti si cumperi decit
contractele imobiliare pe care nimeni altcineva nu le doreste.“

3. 1i placea foarte mult sa invete si si predea. ,Ador si
lucrez cu oameni care doresc si invete“ mi-a spus intr-una din-
tre discutiile noastre ulterioare.” Este obositor si lucrezi cu
oameni care sustin ci le stiu pe toate. In lumea mea, cea legati
de investitiile imobiliare, lucrez cu muly asemenea oameni. E
greu sd lucrez cu cineva care e convins ci le stie pe toate. Din
punctul meu de vedere, oamenii care intri in afacerile de marke-
ting In retea cautd rispunsuri noi si sunt dispusi sd invete. Tubesc
sd Invit, si predau lucruri legate de afaceri si s3 Tmpartisesc idei
noi cu oameni care sunt incantati de invititura pe care o pri-
mesc. Dupd cum stii, am o d1ploma in contabilitate si una de
master in finante. Aceastd afacere imi oferd posibilitatea si 1i
invat pe altii ce stiu si s3 continui s3 invit aldturi de toti ceilalgi.
Ai fi surprins citi oameni extrem de inteligenti, extrem de bine
educati si provenind din diverse medii pot fi gisiti in acest tip de
afacere. Mai sunt si multi oameni lipsiti de o educatie formald
care au intrat in aceastd afacere pentru a obtine educatia de care
au nevole pentru a avea siguranta financiard intr-o lume care
oferi slujbe din ce in ce mai nesigure. Ne intlnim g1 impdrtsim
ceea ce cunoastem deja din experienta noastrd de viatd si ceea ce
invitim pract1cand aceastd afacere. Imi place foarte mult si invit
si sd predau si, din aceastd cauzd, iubesc aceastd afacere. Este o
afacere minunatd si o ideald scoala de afaceri in viata reald.”

Devin receptiv

Ca atare, pe la inceputul anilor *90, am inceput sa fiu receptiv,
iar punctul meu de vedere cu privire la domeniul de marketing
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in retea a inceput si se schimbe. Am nceput si vad lucruri pe
care mintea mea refuzase si le observe pand atunci. Am inceput
si observ ce era bun si pozitiv in acest domeniu, si nu ceea ce era
negativ... deoarece existd si laturi negative in acest domeniu.
Dar, pe de alti parte, orice lucru are si laturile sale negative.
Dupi ce m-am retras din serviciu, in 1994, la varsta de 47 de
ani, liber din punct de vedere financiar, mi-am initiat propriile
cercetdri legate de domeniul marketingului in retea. Ori de cite
orl md 1nvita cineva la o prezentare, mergeam si ascult ce aveau
de spus. M-am aliturat citorva companii de marketing in retea

~atunci cand mi-a plicut prezentarea lor. Totusi, nu m-am impli-
cat in acest gen de afaceri pentru a face mai multi bani, ci pentru

a cerceta aprofundat pirtile pozitive si negative ale fiecirei com-
panii. In loc si refuz din principiu aceasti idee, am vrut sa imi
formez propriile pareri. Dupd ce am studiat citeva companii,
am vizut care erau partile negative evidente, precum genul de
oameni stranii care se implicd la Inceput in asemenea afaceri ca
si demareze afaceri proprii. Este adevirat ci de acest gen de
afaceri sunt atrasi multi visitori, pungasi, escroci, ratati si neis-
praviti care doresc si se imbogiteasca fird efort. Una dintre
problemele majore din domeniul marketingului in retea este
aceea cd, pastrandu-si portile deschise, permite si li se aliture
oricine. Aceastd politicd a usilor deschise reprezinti exact acea
egalitate si dreptate pe care o pretind socialistii. Totusi, nu am
intdlnit prea muly socialisti convinsi in cadrul acestui gen de
intdlniri de afaceri. Aceste afaceri sunt dedicate capitalistilor sau
cel putin celor care sperd si devina capitalisti.

»Firmele de marketing in retea promoveazi poli-
tica usilor deschise.”

Dupa ce am reusit si mi distantez de hoardele de oameni ce
se pretindeau altceva decit erau, pungasi, respectiv visitori, am
Inceput si mi intdlnesc, in sfarsit, si cu directorii unor companii.

~ Ce1 pe care i-am intilnit erau unii dintre oamenii cei mai
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inteligenti, buni, etici, morali, spirituali si buni profesionisti pe
care am avut ocazia si 1i intilnesc de-a lungul lungilor ani pe care
i-am petrecut in mediul afacerilor. Odatd ce am reusit sa trec
peste propriile mele prejudeciti, si am intilnit oameni pe care sd
ii respect si fati de care si ma simt apropiat din punct de vedere
al conceptiilor, am ajuns in inima acestui gen de afaceri. In acel
moment, am putut si inteleg ceea ce nu putusem vedea pand
atunci. Puteam si judec ce era bine si ce era riu in acest domeniu.

Prin urmare, aceastd carte este scrisa in parte pentru a rds-
punde intrebirii: ,Din moment ce tu nu te-ai imbogitit prin
construirea unei afaceri de marketing in retea, de ce recomanzi
altora si se implice in aceste afaceri? Tocmai din cauzi ci nu
mi-am creat averea prin acest gen de afaceri, pot sa privesc obiec-
tiv acest domeniu. Aceasti carte descrie ceea ce percep eu ca fiind
cu adevirat valoros in afacerile de marketing in retea... valoare ce
depiseste simplul potential de a cdstiga multi bani. In sfarsit am |
gasit un gen de afaceri in care se practicd valori, precum inima
largi si interesul profund pentru bunistarea altor oameni.

Motivul principal pentru care sunt un suporter al acestui gen
de afaceri este acela ci am urit intotdeauna valorile promovate
de citre sistemul traditional de invitimint. imi amintesc, de la
varsta de 16 ani, din primii ani de liceu, cum o profesoard de-a
mea i-a spus unei prietene, pe nume Martha, ¢i nu va reusi in
viatd pentru ci nu se descurca prea bine la scoald. Martha era o
fatd sensibili si timidi. Aceasta a pus la suflet vorbele grele ale
profesoarei. Martha a renuntat la scoali cu doar citeva luni ina-
inte de a o absolvi.

Problema pe care 0 am in legituri cu scoala si cu lumea afa-
cerilor este aceea ci ele sunt similare. Este vorba despre un sis-
tem in care cel mai puternic supravietuieste. Dacd o persoand are
probleme sau nu reuseste si Inteleagi un lucru, sistemul o lasi
in urmi. Cele doua sisteme par a-si fi pierdut inima.

In timp ce lucra la firma Xerox, un prieten de-al meu a avut
trei luni consecutive de vanziri slabe. In loc sa il ajute pe Ron,
directorul de vanziri a inceput si il ameninte, nu s il invete. Imi
amintesc perfect si in ziua de astizi cum i-a spus: ,Dacd nu
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Vin.zi ragid ceva te voi concedia.“ Ron si-a dat demisia o luni
mai tarziu.

_ Prin urmare, un alt motiv pentru care sunt suporter al dome-
n.1ului de marketing in retea este acela ci, in majoritatea cazu-
rilor, aceste companii sunt afaceri ficute din compasiune. Daci
d.ore§ti sa te tii de treabi, sd inveti si sa studiezi dupd propriul tiu
ritm, compania va continua sa fie de partea ta. Multe companii
de marketing in retea sunt afaceri ale sanselor cu adevirat egale.
Daca tu esti dispus s investesti timpul si efortul necesare si ele
vor face acelasi lucru. Chiar daci nu mi-am dobandit averea’prin
intermediul afacerilor de marketing in retea, sunt suporterul
oricirei afaceri care are ca valori principale compasiunea fati de
oameni si sansele egale. ’

In concluzie

Intre 18 si 27 de ani am fost fie ntr-o academie militars,
dobindindu-mi educatia superioars, fie in Corpul de Marini al
Statelor Unite. In aceste doud organizatii valoarea principali
este cu adevirat aceea de supravietuire a celui mai puternic. In
academie, daci dideai profesorilor rispunsul pe care voiau si il
audi absolveai. Dacd nu, picai. In Corpul de Marini, daci ficeai
ceea ce fusesesi Invitat in timpul antrenamentelor, supravietuiai
in timpul bitiliei. Rizboiul presupune intr-adevir supraviétui—
rea celor mai puternici. ,

Cand m-am intors din rizboiul din Vietnam, am descoperit
cd doream si imi schimb valorile in care credeam. Nu doream si
fiu doar bun in jocul de supravietuire al celui mai puternic (sau
al (felui mai inteligent), in care nu existd decit invingitori si
invinsi. Aceasta este misiunea declarati a Richdad.com: ,si
imbunititeasca starea financiardi a omenirii.“ Noi considerim
cd, doar pentru ci un copil nu se descurci prea bine la scoali si
nu obtine o slujba bine plitit, acesta nu este un motiv pentr’u
care sa sufere din punct de vedere financiar tot restul vietii.

Un alt motiv pentru care noi, cei de la Richdad.com, susti-
nem domeniul de marketing In retea este acela ci noi consideram
cd mulgi, chiar dacd nu toti cei din acest domeniu, impirtisesc
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aceeasi misiune. Astizi, daci as fi pus din nou in aceeasi situatie,
in loc si imi intrec colegii de clasi, completind mai rapid decit
ei testele, sau decat sd imi ucid inamicii pe cdmpul de luptd, sau
si imi inving concurentii in lumea afacerilor, as prefera si lucrez
alituri de cei care doresc si 1i ajute pe ceilalti sa si atingd scopu-
rile financiare si visurile fird a rini pe nimeni. Dupd pdrerea
mea, acestea sunt niste valori ce meritd sustinute.

Richdad.com a preluat jocul nostru, CASHFLOW pentru
copii, si l-a transformat intr-un joc interactiv on line. Jocul
interactiv este insotit, de asemenea, de cursuri complete de
studiu in domeniu pentru copii intre varstele 5-12 ani. Acest joc
interactiv si cursurile respective sunt oferite gratuit si fard a
contine vreun mesaj publicitar in oreteaua” de internet. Acesta
este modul nostru de a ne revansa si de a multumi pentru noro-
cul cu care noi, ca firmi, am fost binecuvintati. Este si un mod
de a ne reaminti si fim generosi, nu lacomi.

Cursurile si pasionantul joc interactiv predau tinerilor din
intreaga lume aceeasi educatie financiard fundamentald §i ace-
leasi abilitati pe care mi le-a inculcat mie tatil bogat in copilirie.
Cu ani de zile in urmi, John Lennon, unul dintre membrii
Beatles, a invitat intreaga lume si cinte ,Acordati picii o sansa.”
Ceea ce spunem noi, la richdad.com, este ,Acordati fiecirui
copil o sansi.“ Oferiti fiecirui copil posibilitatea de a avea
bazele unei educatii financiare temeinice. Noi credem ci una
dintre cele mai bune modalititi de a aduce pacea este prin Incer-
carea eliminirii siriciei. Mai credem ci modalitatea cea mai efi-
cientd de eliminare a siriciei este educatia financiarj, si nu prin
oferirea ajutorului de naturi financiara. Dupa cum spunea tatdl
bogat adeseori: ,,Daci oferi bani unui sirac nu faci nimic altceva
decat si il incurajezi si rimand sirac in continuare.”

in ziua de astizi, multe companii de marketing in retea par-
ticipi la mentinerea picii oferind oportunititi economice in
intreaga lume. Astfel, firmele de marketing in retea infloresc in
toate capitalele lumii, dar multe dintre ele functioneazd si in
vrile din lumea a treia, aducind sperante din punct de vedere
financiar milioanelor de oameni ce triiesc in tiri impovarate de
siricic. Majoritatea corporatiilor traditionale pot supravietui
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qumai acolo unde oamenii sunt bogati si au bani de cheltuit. Este
timpul ca oamenii din intreaga lume si aibd oportunititi egale de
a_se.bucura de o viatd bogatd si imbelsugatd, in loc si isi petreacd
vietile muncind din greu doar pentru a-1 face pe cei bo;gati si mai
bogati. Daci distantarea dintre cei siraci si cei bogati va continua
sd creascd, va fi din ce in ce mai greu s acordim pécii 0 sansi.

Urmdtoarea valoare

_ Urmitorul capitol se ocupd de valoarea educatiei capabile si
it schimbe viata pe care o oferid multe dintre ’companiile de
rr_larke.tmg in retea. Dacd esti pregatit si efectuezi schimbiri
financiare in viata ta, inseamnd ci urmitorul capitol si datele
prezentate acolo ti se adreseaza. ’

CAPITOLUL 4

A doua valoare:
Educatia financiard
are iti schimbd viata

Nu totul se reduce la bani

,Avem cel mai bun plan de recompensare.” Am auzit dese-
ori aceasti replica pe cand cercetam diferite companii de mar-
keting in retea. Oamenii, dorind sa imi prezinte ocaziile pe care
le oferea afacerea lor, imi relatau povesti despre oameni care
realizau, datorita acestei afaceri, sute de mii de dolari pe luna.
Am intalnit, de asemenea, persoane care intr-adevdr aveau profit
de sute de mii de dolari pe luni din afacerile lor de marketing in
retea..., astfel incat nu am indoieli legate de potentialul imens de
castig al unei afaceri de marketing in retea.

Este adevirat ci speranta de a face mult bani atrage multi~
indivizi in acest tip de afaceri. Totusi, nu recomand sa puneti
banii pe primul loc atunci cand reflectati asupra unei afaceri de
marketing in retea.

Nu totul se reduce la produse

_Noi avem cele mai bune produse.” Aceastd afirmatie repre-
Zinti cel de-al doilea beneficiu care era accentuat la maximum atunci
cand, in cursul cercetarii diferitelor companii de marketing in
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retea, asistam la prezentiri. De asemenea, mi s-a pirut intere-
sant cdte dintre prezentirile companiilor axate pe vanziri de
produse se bazau pe mirturii legate de modul in care aceste
produse au schimbat viata unora sau a altora. In cadrul uneia
dintre aceste prezentiri, fondatoarea unei companii mi-a relatat
cum a inventat o potiune secreti pentru a-si salva mama muri-
bundi care locuia in lowa. In urma unor investigatii, am aflat
cd mama sa nu trdise niciodati in Iowa, iar produsul pe care
ea pretindea ci il inventase provenea dintr-un laborator din
California, care oferea multor altor companii produse etiche-
tate cu sigla respectivelor companii, firi a mentiona numele
adevaratului producitor. Dupi cum am spus si mai devreme, in
orice afacere sau profesiune existi mincinosi si escroci, in acest
caz, escroace. ”

Sd nu fiu nedrept, am avut ocazia si gisesc si unele companii
de marketing in retea care aveau produse extraordinare... unele
dintre aceste produse le mai consum sau folosesc si in ziua de
azi. Ceea ce Incerc sa sustin 1n acest capitol este c4, desi planurile
de recompensare si calitatea produselor sunt importante, ele nu
sunt cele mai importante aspecte care trebuie luate in conside-
rare in cadrul acestui gen de afaceri.

Existd multe tipuri de afaceri
dintre care sd alegeti

In timpul investigatiilor mele asupra diferitelor companii de
marketing in retea, am fost extrem de surprins cat de multe pro-
duse si servicii felurite sunt oferite prin intermediul sistemului
de marketing in retea.

Prima oportunitate de afacere pe care am studiat-o in anii 70
era comercializarea de vitamine. Am incercat produsele respec-
tive si am descoperit ci erau vitamine de o calitate excelenta. Si
in ziua de astazi folosesc unele dintre acele vitamine. Pe misuri
ce mi-am continuat cercetirile, am descoperit afaceri de market-
ing in retea care se ocupau de urmitoarele categorii de produse
de larg consum:

A DOUA VALOARE: EDUCATIA FINANCIARA CE ITI SCHIMBA VIATA 51

1. Cosmetice si alte produse de infrumusetare s1 ingrijire a
tenului; :

2. Servicii telefonice;

3. Servicii imobiliare; . . .

4. Servicii financiare/asigurari/fonduri mutuale/cirti de credit;

5. Servicii juridice;

6. Distributie pe piata on line, vanzarea de produse lva thducere
din catalog (aproape orice produs ce se poate gasi intr-un
Wal-Mart); R use s

7. Produse de ingrijire a sinititii, vitamine 1 alte produse §
servicii legate de mentinerea sanatagii;

8. Bijuterii; N ‘

9. Servicii legate de contabilitate si taxe;

10. Jucirii educative.

Tar lista continui. Cel putin o data pe luni aflu deiplie 0 r{oza
companie de marketing In retea cu o abordare noud, legata de
produsele oferite sau de planurile de compensare.

Cel mai important este planul educational

Motivul primordial pentru care recomand o afacere de mar- |

keting in retea este acela al sistemului ei de edu.cagvle. Vi sfa.tu—
iesc si investiti timpul necesar pentru a reugl sa aruncagt o
privire dincolo de produsele oferite si de planurile d_e recom-
pensare, spre cercetarea atentd a mlezglui companiei si pentru a
vedea daca sunt cu adevirat interesati sd vd antreneze si sa va
invete. Acest lucru necesitd mai mult tmp dAecat cel investit in
siméla auditie a unel prezentari de trei ore in care se mcearclz—t
vanzarea unui produs, risfoirea unui catalog ilustrat sau aSlel
tarea povestilor legate .de sumele cistigate Adedoaéneriu c:rf; dif
deja parte din aceastd firmd. Pentru avaﬂa cdt de bund este

catia ce vi se oferd este necesar si vi ridicati de pe canapeaua
dumneavoastri si si le cercetati programele de studiu, seminari-
ile si evenimentele educationale. Dacd va plAaceA ceea ce au21t,11 in
pre,ZCntarea lor initiald, faceti-vd timp sa le'mtalmgl personal pe
persoancle ce se ocupd de predare si instruire.
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A Cercetat,l’ cu atentie, pentru ci multe companii de marketing
in retea sustin cd au planuri de instruire extrem de bune. Dar am
defcoperlt cd unele dintre ele nu detineau sistemul de inviti-
mant pe care pretindeau si il aiba. In unele companii pe care
le—gmu Investigat, singura instruire de care beneficiai consta intr-
ouhstaA de carti care iti erau recomandate, iar apoi se concentrau
sa te invete cum sd iti cooptezi familia si prietenii in afacere
Avsadar, ticeti-va timp si studiati aminuntit acest subiect pentru.
ca multe companii de marketing in retea au intr-adevar planuri
de educagle_ st instruire excelente... dupi pirerea mea, unele din-
tre cele mai bune tipuri de educatie legate de afaceri,le din viata
reald pe care le-am intilnit vreodata. ’

Ce sd cdutati intr-un plan de educatie

Dacd mi-ati citit celelalte cirti, stiti deja ci eu provin dintr-o
f:jlrrnAhe de profesori. Tatal meu era directorul sistemului de invi-
tdmént al statul}li Hawaii. Desi provin dintr-o familie de profe-
sort, nu agreez sistemul nostru de invagimant traditional. Cu toate
cd am fost propus de citre un membru al congr’esului spre a fi
admis intr-una dintre academiile militare federale de prestigiu
din New York si am absolvit cu o diploma in stiinte sisterrglul
trad1§1opa}l de educatie m-a plictisit. Am trecut pri’n’perioada
studentiei si am absolvit facultatea, dar am fost rareori interesat
sau provocat de citre lucrurile pe care trebuia si le studiez

Dupi ce am absolvit, m-am inrolat in Corpul de Marir.lé al
StaFelor Unite si am fost acceptat in programul de zbor al Flotei
aeriene aAStatelor Unite, la Pensacola, Florida. Rizboiul din Viet-
nam era in curs si era o nevoie stringentd de a fi antrenati cit mai
multi piloti. In timp ce ficeam scoala de pilotaj am intalnit
genul d? educatie care m-a stimulat si provocat. ML:lti dintre noi
au auzit cliseul mult prea folosit: , Transformarea ’omizilor in
fhitun.“ Ei bine, exact acest lucru se face la scoala de pilotaj
Cand am inceput scoala de pilotaj eram deja un ofiter acreditat.
care trecuse prin patru ani de antrenament militar. Totusi, mulg
dlntr.e studentii admisi in scoala de pilotaj veneau direét’ de pe
bancile facultdtilor civile si semanau intr-adevir cu omizile. Fiir?d
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timpul epocii Hippy, apiruserd unele personaje foarte stranii,
imbricate in haine civile, cu parul lung, barbi si mustati, unele
purtind sandale in loc de pantofi, gata sd inceapd un program de
antrenament care urma si le modifice viata. Daca supravietuiau
antrenamentelor, doi sau trei ani mai tirziu, se transformau in
fluturi — piloti capabili si faca fata rigorilor unora dintre cele
mai dure zboruri din lume.

Filmul Top Gun, al cirui actor principal a fost Tom Cruise,
relatat povestea unora dintre cele mai bune omizi pe care Scoala
de Pilotaj a Flotei Statelor Unite le-a transformat in fluturi.
Tnainte de a ajunge in Vietnam, am am fost si eu repartizat la San
Diego, California, unde se afli si scoala Top Gun. Desi nu eram
un pilot suficient de bun pentru a fi admis in acea scoald presti-
gioasi, energia si increderea pe care le afisau tinerii piloti din film
erau similare modului in care cei mai multi dintre noi gindeam
in timp ce ne pregiteam si mergem la luptd. Am fost transfor-
mati din tineri neglijenti, care nu stiau si zboare, in tineri antre-
nati, disciplinati si pregatiti din punct de vedere fizic, mental s1
emotional si infruntim provociri pe care majoritatea oamenilor
preferi si le evite. Modificirile pe care le-am observat la mine s1
la colegii mei reprezinti ceea ce inteleg eu prin yeducatie care iti
schimbi viata.“ Odati ce am terminat scoala de pilotaj si am ple-
cat in Vietnam, viata mea nu a mai fost la fel. Nu mai eram
aceeasi persoand care intrase pe portile scolii de pilotaj.

La multi ani dupi terminarea scolii si a razboiului, mult din-
tre colegii mei piloti au avut un mare succes in lumea afacerilor.
Atunci cand ne intilnim si ne amintim intdmpliri din timpul
razboiului, remarcim de multe ori faptul cd antrenamentul din
cadrul scolii de pilotaj a avut un impact enorm asupra succesu-
lui nostru in afaceri.

Prin urmare, atunci cind vorbesc despre o educatie de afaceri
care si va modifice viata, vorbesc despre o educatie suficient de
puternici si transforme o omidd intr-un fluture, un proces
denumit metamorfozd. Atunci cind cercetati planul de educatie
al unei companii de marketing in retea, vi recomand si alegeti
un plan educational care si aibd puterea de a va schimba in ase-

menea masurd viata.
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Totusi, trebuie si vd avertizez, ci, la fel ca si la scoala de
pilotaj, nu toti reusesc si parcurgi un asemenea program.

Scoala de afaceri a vietii reale

Unul dintre cele mai mari avantaje ale scolii de pilotaj era
faptul ca eram antrenati de piloti care tocmai se intorsesera din
rizboiul din Vietnam. Atunci cind ne vorbeau o ficeau pe baza
unor experiente triite de ei. Una dintre nemultumirile pe care
le-am avut, legate de scoala de afaceri traditionali, pe care am
frecventat-o pentru scurt timp, a fost aceea ci multi dintre pro-
fesori nu aveau niciun fel de experienti in afaceri. Acei profesori
care avuseserd experiente in lumea afacerilor reale erau angajatii
unor companii, in general, manageri de nivel mediu, si nu
fondatori ai unor companii.

Atunci cand am mers la o scoali de afaceri traditionali, in
Hawai, studiind pentru a-mi obtine diploma de master in do-
meniul afacerilor, am descoperit cd Incercam descori si invit
teorii de management sau teorii economice predate de cite un
manager de nivel mediu care muncea pentru vreo mare com-
panie. Daci, uneori, profesorul nu avea niciun fel de experientd
in domeniul afacerilor, era, deseorti, o persoand care nu parisise
nictun moment sistemul de invitimant. Cu alte cuvinte, intrase
in sistemul de invitimant la virsta de 5 ani, la gridinits, si
rimasese in sistemul de invitimant, incercind si 1si invete stu-
dentii despre lumea reald. Dupi pirerea mea, acest sistem de
Invatimant era o gluma proasta.

Motivul pentru care frecventam cursurile de masterat ale ace-
lei scoli de afaceri era cid doream si devin un intreprinzitor, nu
un angajat. Majoritatea managerilor de nivel mediu sau a profe-
sorilor facultitii nu aveau habar ce inseamni si demarezi o afacere
pornind de la zero. Majoritatea nu erau intreprinzitori, ci sim-
pli angajati. Cei mai multi dintre ei nu stiau ce talente de afaceri
erau necesare pentru a supravietui pe strazile lumii reale, pentru
cd majoritatea nu cilcaserd niciodata pe strazile afacerilor aces-
tei lumi. Mulgi dintre ei pirisiserd turnul de fildes al scolilor
pentru a intra in turnurile de fildes ale lumii marilor afaceri. Cei
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mai multi erau dependenti de siguranta slujbei si de un salariu
stabil. Cu alte cuvinte, acestia se aflau in posesia unor magnifice
teorii legate de afaceri, dar prea putini aveau talent in afaceri,
talent care si le permita si inceapd o firmd de la zero si sa reu-
seascd si obtind o avere in lumea reald a afacerilor. Majoritatea
nu ar fi putut si supravietuiascd fird a avea un salariu. .
Am rezistat noui luni in aceea scoald de afaceri, apoi am
renuntat, fird si imi obtin vreodatd diploma de master. Pentru
mine, intoarcerea intr-o scoali de afaceri pentru a-mi obtine
diploma de master era similara cu intoarcerea intr-o scoald pen-
tru omizi. Dupi scoala de piloti am vrut s gisesc o scoala de
afaceri care si mi invete si devin fluture. In 1974, cAnd am fost
lasat la vatrd din cadrul Corpului de Marind, am mers la tatal
bogat, iar el mi-a oferit educatia despre afaceri pe care o ciutam.
Scoala de afaceri a tatilui bogat era o scoald de afaceri ce punea
accentul pe talentele care te imbogitesc, si nu pe teoriile legate
de modul in care functioneaza o afacere si economia. Tatal meu
bogat spunea adesea: ,, Abilitatile te fac bogat, nu teoriile.“

~Abilititile te fac bogat, nu teoriile.”

Oare regret eu faptul ci am renuntat la scoala de afaceri? Da,
uneori regret acest lucru. Totusi, md aflu intr-o bund companie.
Bill Gates, Michael Dell, Steve Jobs si Ted Turner au renuntat s
ei la scoali. Intreprinzitorii din trecut, precum Thomas Edisog
si Henry Ford, au renuntat la rindul lor la scoala. Eu cred cd totl
acesti intreprinzitori au perceput lumea afacerilor reale ca fiind
un loc mult mai stimulant pentru a-si obtine experientele legate
de afacerile din viata reald. Acesti oameni au devenit niste fluturi
imensi, schimband pentru totdeauna lumea afacerilor.

Sa nu mi intelegeti gresit, multe dintre informatiile predate
in scoala de afaceri pe care am frecventat-o erau foarte utile pen-
tru cei ce se ocupau de afaceri. Totusi, scoala nu reusea sd md
invete acele siretlicuri despre care stiam cd sunt necesare in lupta
de zi de zi pentru a deveni intreprinzitor. In schimb, scoala de
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afaceri traditionald imi aducea la cunostinti care sunt abilititile
necesare unui angajat. La scurt timp dupa ce am renuntat la
scoald, am initiat prima afacere cu portofele sport din nailon,
care se inchideau cu arici, afacere pe care am dezvoltat-o in
intreaga lume, avind peste 500 de reprezentante de vinziri. La
varsta de 30 de ani eram milionar, iar doi ani mai tirziu firma
didea faliment. Desi pierderea unei afaceri nu a fost o experienti
plicuti, a fost extrem de educativi. In acei trei ani am invitat
foarte multe, nu doar despre afaceri, ci si despre mine insumi.

A intemeia s1 a pierde o afacere internationald era genul de
educatie care cu siguranti nu se baza pe o teorie de afaceri. Pen-
tru mine a fost o educatie nepretuitd, care m-a imbogitit in final,
dar, mai important decit atat, a fost o educatie care m-a eliberat.
Nu doream o educatie care si mi fi transformat intr-o omidi
care detinea o diploma de master si care isi cauta de lucru. Dupi
faliment, tatal bogat mi-a spus: ,Banii si succesul il fac pe om
arogant si stupid. Acum, fiind sirac si umilit poti s incepi si
inveti din nou.”

Motivul pentru care am denumit aceasti carte Scoala de afa-
ceri pentru oameni cdrora le place sd it ajute pe altii este pentru
cd pe asta se axeazd majoritatea afacerilor de marketing in retea.
Ele reprezinti o scoald de afaceri pentru oamenii care vor si
invete mai degraba abilititile unui intreprinzitor din lumea
reald, decit pe cele necesare unui angajat care doreste si devini
manager de nivel mediu, bine plitit in lumea marilor afaceri.

In timp ce frecventam unele cursuri ale afacerilor de marke-
ting in retea, am avut ocazia si-i cunosc pe directorii acestora,
directori care erau proprietarii unor afaceri din viata reali, care
is1 intemeiaserd firmele pornind de la zero. Multi dintre ei erau
profesori foarte buni, pentru ci predau lucruri cunoscute din
experientd, nu teorii. In timp ce participam la multe dintre semi-
nariile lor de afaceri, deseori, ma surprindeam clitinind din cap
in semn de incuviintare, ascultind ce li se parea lor necesar pen-
tru a supravietui in jungla afacerilor reale. Totusi, mai impor-
tantd decdt educatia pe care o ofereau acesti directori, in legituri
cu abilititile necesare in lumea reald a afacerilor, era educatia
legatd de atitudinea mentald si emotionald necesari pentru a
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obtine succesul in aceastd lume. Educatia cu care m-am ales in
urma acestor seminarii ¢ nepretuiti... nepretuitd, mai ales pentru
cineva care doreste si se transforme in fluture.

De multe ori, la sfarsitul seminarului, stiteam de vorbi cu
instructorii. Am fost uimit de sumele pe care le cistigau, nu
doar din afacerea lor, ci si din investitii. Mulg dintre ei realizau
mult mai mult decit multi directori generali executivi a1 unor
companii de varf din lumea americand a marilor .gfaceri. CE
siguranti, cistigau mult mai mule decdt instructorn pe care i
avusesem 1n scolile de afaceri traditionale. .

Dar ace§ti’ directori mai aveau ceva in plus. Desi erau bogagl
si nu erau nevoiti si predea, erau profesori din pasiune; 1n _do—.
rinta de a-si ajuta semenii. Unul dintre motivele acestei pasiunt |
este aceea ci o afacere de marketing in retea se bazeazd pe fap-
tul ci directorii incearcd s 1i ridice la nivelul lor pe ceilalg, Tn\
timp ce, marile afaceri traditionale sau afacqile guvernamen.tale
se bazeazi pe promovarea unui numir mic de persoane si pe
pistrarea masei mari de oameni mulgumita de un salariu stabil.
Acesti instructori din lumea marketingului de retea nx spuneau:
,,Da’cé nu aveti rezultate, vd veti pierde slujba.“ Spuneau, in
schimb: ,Lasi-ma si te ajut si ai performante din ce in ce mai
bune.“ Mai spuneau: ,Invatd cit timp crezi tu ci e necesar. Vgl
sta Janga tine si te voi invita atita timp, cat dorestl.sé inveti.
Suntem in aceeasi echipa.“ Acesta este genul de educatie de afac-
eri pe care eu personal ag dori si il primesc. o

Prin urmare, atunci cand studiati o afacere de marketing in
retea, ciutati-i pe oamenii situati in varful ei', oameni care au
deja succes in aceasti afacere, iar apoi intrebati-va daci doriti sd
invitati de la e

Unele dintre cele mai importante subiecte legate de lumea
reala, care sunt predate de citre companiile de marketing in

retea sunt:

1. Atitudinea Invingitorului
2. Abilititi de conducere
3. Abilitati de comunicare
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incredere 1n sine
. Infringerea fricii de respingere
. Abilititi de gestionare a banilor
. Abilitit de investitor
9. Abilitig in contabilitate
10. Abilititi de gestionare a timpului
11. Stabilirea telurilor
12. Pregitirea psihicd pentru succes

oo ON W

Oamenii de succes pe care i-am intilnit in afacerile de mar-
keting in retea isi dezvoltaseri aceste abilitati in cursul progra-
melor de educatie ale firmelor de marketing in retea. Indiferent
dacd ajungeti in varful sistemului de marketing in retea sau daci
faceti multi bani, aceastd educatie va va fi de mare folos pentru
tot restul vietii. Dacd planul educational este bun, acesta vi
poate imbunatig Intreaga viata.

Ce este o educatie care iti schimbd viata?

In continuare, aveti diagrama pe care am creat-o pentru a vd
explica ce inteleg eu printr-o educatie ce vi va schimba viata.
Observati ci este un tetraedru, adicd un poliedru cu patru fete,
cunoscut sub denumirea de piramidai..., iar piramidele Egiptului
au supravietuit secole intregi. Cu alte cuvinte, tetraedrele sau
piramidele sunt niste structuri extrem de stabile. Scolasticii au
fost convinsi multe secole ci legile universale ale naturii au la
baza grupuri de cite patru elemente, iar in acest caz, patru fete.
Din aceasti cauzi, existd patru anotimpuri, si anume: iarna,
primavara, vara si toamna. Pentru cei ce studiazi astrologia
existd patru elemente principale, si anume: pimantul, aerul, focul
st apa. Atunci cdnd vorbesc despre o educatie care iti schimba
viata, modificirile sunt tot in numir de patru. Cu alte cuvinte,
pentru ca educatia ce-ti schimba cu adevirat viata s aiba efect, ea
trebuie si atingd toate cele patru puncte ale Piramidei de
Invitare: structurile mentale, emotionale, fizice si spirituale.

. Infrangerea propriilor temeri, a indoielilor si a lipsei de
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Piramida de Invatare:

Mental

Emotional

Educatia mentali

Educatia traditionald se concentreazi, in primul 'rénd, pe
educatia mentali. Vi invatd abilititi, precum scrisul, .cmtul, arit-
meticzi, fiecare reprezentind capacitdti extrem ‘de importante.
Acestea sunt deseori denumite capacitdi cognitive. Ce nu mi-a
plicut, mie personal, in invitimintul traditional, a fost modul
in care acesta ignora aspectele educationale legate de componen-
tele emotionale, fizice si spirituale.

EDUCATIA EMOTIONALA

Unul dintre aspectele pe care 1 le reprosez eu educa}t,ieui tradl—.
tionale este acela ci exploateazd sentimentele de spaima... mal
exact, teama de a nu gresi, care conduce la frica de esec. In loc sa
incerce si mi motiveze si invat, profesorul folosea teama de
esec ca motivatie, spunand lucruri de genul: ,Daci nu obtii note
bune, nu vei obtine o slujbi bine plactd.” o

In plus, in timpul scolii, eram pedepsit atunci cand greseam.
fn scoald, am invitat si imi dezvolt sentlmentf:'le de teamd d?
esec. Problema este ci, in lumea reald, oamenii care ajung si
avanseze sunt oamenii care fac greseli si invata din ele. .

Tatil sirac, profesorul, credea cd este un pdcat sa gresestL
Tatil bogat, pe de o altd parte, spunca: ,Procesul nostru de
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invagare se realizeazi prin greseli. Invitim si mergem pe bici-
cletd cizdnd §i urcindu-ne fnapoi pe ea, cizind din nou, urcin-
du-ne din nou pe ea.“ El mai spunea: ,,Este un picat atunci cind
faci o greseald si nu inveti din ea.®

Explicind in continuare, el a spus: ,Motivul pentru care atit
de multi oameni mint dupi ce gresesc este acela ci sunt ingro-
ziti emotional si admitd cd au comis o eroare... prin urmare,
pierd o oportunitate de a invita si a se dezvolta. Noi invitim
prin faptul ci gresim si admitem aceastd greseald fird a da vina
pe altcineva sau a gisi justificiri si pretexte. A face o greseald si
a nu o recunoaste, dind vina pe altcineva, este un picat.“ De
curind, am avut un presedinte al Americii care si-a inselat sotia
in Casa Alba. Dupd pirerea mea, mai grav dect adulterul a fost
faptul ci a mingit In legiturd cu faptul ci avusese o aventuri
atunci cind a fost prins. Nu numai ci minciuna este o slibiciune
de caracter, ea reprezintd si irosirea unei erori cu caracter pozi-
tiv — a oportunititii de a invita ceva.

In lumea afacerilor traditionale domin aceeasi atitudine cu
privire la greseli. In lumea afacerilor, daci faci o greseala esti fie
concediat, fie pedepsit. In lumea marketingului in retea, esti
incurajat sa inveti ficind greseli, corectindu-le si devenind mai
inteligent atdt din punct de vedere mental, cit si emotional. In
timp ce invitam si fac vanzdri, in lumea marilor afaceri, agentii
de vanziri, care vindeau mai putin decit se stabilise, erau conce-
diati. Cu alte cuvinte, trdiim intr-o lume a fricii de esec, nu a
invdtdrii. Acesta este motivul pentru care atitia oameni din
lumea marilor afaceri riman in stadiul de omizi. Cum poate si
zboare o persoand daci triieste Infisurat strins in coconul fricii
de esec propriu marilor corporatii ?

In lumea marketingului in retea, directorul se concentreaza
asupra ajutordrii celor care nu o duc prea bine si a incurajirii lor
spre a fnainta, nu asupra concedierii lor. Probabil c¢i nu ati fi
invitat niciodatd si mergeti pe bicicletd daci ati fi fost pedepsit
atunci cind cadeati sau daci ati fi luat o notd mica pentru mersul
pe bicicleta.

Am un mai mare succes financiar decit majoritatea celorlalti
oameni, nu pentru ci am fost mai inteligent decat ceilalti, ci pen-
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tru ci am facut mai multe greseli. In marketingul in retea suntei
Incurajat si faceti greseli, sa le corectaty, sd invdtat d1r} ele si sd
va dezvoltati. Pentru mine, acesta este genul de educatie care i1
schimba Via’t,a. Atunci cind reusesti si te eliberezi de frici poti
ncepe s zbori o '

Daci sunteti o persoani cu teama de greseli si de esecur,
atunci consider ci o afacere de marketing in retea cu un pro-
gram educational foarte bun este extrem de binevenit pentru
dumneavoastri. Am asistat la programe de educatie ale ma}rke—
tingului in retea care construiesc si refac increiderea de sine a
omului... si odati ce aveti mai multi incredere in dumneavoas-
tri, viata va este schimbati pe veci.

EDUCATIA FIZICA

Oamenii care se tem si nu greseascd nu invatd mare lucru
pentru c¢i nu fac mai nimic. Majoritatea oamenilor §tiu' ca inva-
tarea este un proces fizic in aceeasi masura in care este §1 un pro-
ces mental. Cititul si scrisul sunt procese fizice, in aceeast
misuri in care este si a invita si joci tenis. Dacd a1 fgst con-
ditionat si cunosti toate rispunsurile corecte si sd nu fac1igr'e§e'h,
existi sanse mari ca procesul tiu educat,io_nal sd Afl‘e stanjenit.
Cum poti progresa daci stii toate raspunsurile, dar 1t este teama

sd incercl ceva? .

Toate companiile de marketing in retea pe care 1e:am stgdlaf
incurajeazi invitarea fizicd in aceeasi masura in care incurajeaza
si educatia mentald. Te stimuleazd si mergl In lume' si sd iy
infrunti temerile actionind, ficand greseli, invit,?m(.i din gr.e§eh
si dezvoltandu-te mental, emotional si fizic, devenind mai pu-
ternic prin acest proces. . ' '

Educatia traditionala te incurajeazi si inveti faptele, iar apo
te invati si te temi sa faci gresell, ceea ce te face sd dai inapoi
fizic. A trii intr-un mediu al fricii nu este sanitos din punct dg
vedere mental, emotional, fizic si financiar. [?gpé cum am mai
spus, nu am mai multi bani pentru cd sunt mai 1ntehgent in sen-
sul academic, ci pentru ci am ficut mai multe g{e§evl1i am adrms
ci actele respective constituiau erori st am tras invatdminte din
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aceste greseli. Apoi am continuat ficind noi greseli... si astept cu
nerdbdare si fac noi greseli si in viitor... in timia ce Iilaj;)ritatea
o.a.menilor se straduiesc extrem de tare si nu mai faci greseli in
viitor... acesta este exact motivul pentru care avem un viitor atat
de diferit. Nu iti poti imbunitati viitorul daci nu esti dispus si
incerci ceva nou, riscind si comiti erori si si inveti din ele.

Cele mai bune companii de marketing in retea isi incurajeazd
oarpenii sd Invete lucruri noi din punct de vedere mental, si
actioneze, sd faca greseli, s Invete, si se corecteze si si repete
procesul. Aceasta este educatia vietii reale. ’

Dacd vi este teamd sa gresiti, dar stiti ci este necesar sa faceti
unele schimbiri in viatd, atunci un program bun de marketing in
retea ar putea reprezenta pentru dumneavoastra cel mai bun
program de dezvoltare personald pe termen lung. O companie
buni de marketing in retea v va lua de mana si vi va conduce
spre o viatd in care veti depasi teama si esecul. In plus, daci nu
va place si fiti tinut de mani nu o vor face.

S-a spus ci, dacd doresti sa schimbi ce face o persoani, trebuie
si-i schimbi modul de gandire. In ultimul timp, din ce in ce mai
multi oameni subscriu la ideea ci, daci doresti si schimbi modul
de gandire al unei persoane, trebuie si schimbi mai intai ce
anume face acea persoand. Un lucru pozitiv din cadrul afacerilor
de marketing in retea este ci se concentreazi simultan asupra a
ceea ce faceti si asupra a ceea ce ganditi.

Problema sistemului traditional de invitimant este aceea ci
in loc sd va corecteze, vi pedepseste atunci cind faceti ceva gresit.

EDUCATIA SPIRITUALA

| Simt cd este important si incep prin a-mi expune propriul
punct de vedere, Tnainte de a incepe acest subiect fierbinte si, de
multe ori, Incircat emotional. Prefer si folosesc termenul de
spiritual in locul celui de religios din mai multe motive. Dupi
cum existd companii bune de marketing in retea si companii rele
de mar.keting in retea, consider ci existi organizatii religioase
bune si organizatii religioase mai putin bune. Mai exact, am
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vizut organizatii religioase care fortificau spiritual o persoand s1
altele care slibeau spiritual o persoand.

Asadar, atunci cind mi refer la educatia spirituald, ea poate
s3 includi sau nu educatia religioasi. Atunci cand vorbesc despre
educatia spirituald nu dau nume pentru ca nu mi refer la cineva
anume. Cu privire la religie, sunt sustinator al Constitugiei
Statelor Unite ale Americii, care garanteazi libertatea religioasa.

Motivul pentru care sunt precaut in legituri cu acest subiect
este acela ci am fost avertizat de la o varsti frageda: ,Nu discuta
niciodati despre religie, politici si bani. Sunt de acord cu acest
sfat, pur si simplu, pentru ci acest gen de subiecte pot fi sensi-
bile si incircate emotional. Nu intentionez in niciun fel sa vd jig-
nesc simtamintele si credintele personale, ci si va sustin dreptul
de a le avea.

Dincolo de limitele umane

Atunci cind vorbesc despre spiritul unei persoane, ma refer
la puterea care ne impinge dincolo de limitele noastre mentale,
emotionale si fizice... limite care, de multe ori, definesc conditia
umana.

In timp ce eram in Vietnam, am vizut tineri rinii, care stiau
¢ erau muribunzi si totusi continuau si lupte pentru ca altii si
triiascd. Un coleg de clasi, care majoritatea timpului petrecut in
Vietnam a luptat in spatele liniilor inamice, a folosit o formula
extrem de potrivita atunci cind a spus: ,Sunt in viatd astdzi pen-
tru ci mortii continuau si se lupte.“ A continuat spunand: ,De
doui ori am fost implicat in lupte in care am fost singurul
supravietuitor. Viata ta se schimba atunci cand intelegi ca prie-
tenii tii si-au dat viata pentru ca tu si continui sa trdiesti.”

fn noptile dinaintea luptelor stiteam ticut la prora portavio-
nului, in timp ce valurile se spargeau dedesubt. In acele lungi
momente de ticere ficeam pace cu mine insumi. Intelegeam ci
dimineata urma s infrunt din nou moartea. In ttmpul uneia din-
tre aceste nopti lungi de ticere si singurdtate am inteles cd moar-
tea de a doua zi ar fi reprezentat sfarsitul cel mai facil. Am inge-
les ci, in multe feluri, a trii este mult mai dificil decat a murl.
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Odati ce ajungeam si mi impac cu posibilitatea de a muri sau a
trdi, alegeam cum anume doream si imi petrec ziua urmitoare.
Cu alte cuvinte, urma si zbor plin de curaj? Sau urma si zbor
temator ? Odata ce ficeam aceastd alegere, Imi invocam spiritul
uman sd md ajute sd trec de ziua urmitoare, si zbor si sd lupt cat
de bine puteam, indiferent care urma si fie rezultatul.

Razboiul este un eveniment oribil. E1 ii determini pe oameni
sa facd lucrun oribile altor fiinte umane. Dar tot rizboiul este
cel care scoate la iveald ce este mai bun din om. In timpul riz-
boiului, am dobandit un simt al puterilor mele umane mult mai
presus decit limitirile conditiei umane. Mai mult decit atit, fie-
care dintre noi avem aceastd putere. Eu stiu ci si dumneavoas-
trd o avetl.

Vestea cea buni este aceea ¢ nu trebuie sa mergeti la rizboi
pentru a fi martori acestei puteri. Intr-o zi, acelasi spirit uman
mi s-a revelat, atunci cind am vizut o competitie sportivi in
care participau tineri si tinere cu handicap fizic. Sufletul lor m-a
miscat profund, atunci cind am vizut tineri, unii lipsiti de
picioare, sprintdnd pe protezele lor, alergind din toatd inima si
din tot sufletul. Mi-au dat lacrimile vizand o tinird cu un sin-
gur picior alergind din toata inima. {i vedeam durerea provo-
catd de alergarea sprijinitd in protezi; dar durerea fizici nu se
putea compara cu puterea spiritului e1. Desi nu a castigat cursa,
mi-a castigat inima. Mi-a atins profunmmlle sufletului si mi-a
amintit ceea ce uitasem. In acel moment, mi-am dat seama ci
toti acesti tineri alergau atit pentru el, Cit si pentru noi.

N1 se reaminteste deseori, in fllme puterea splrltulul uman.
In filmul Brave Heart, Mel Gibson cilireste in fruntea unei
" multimi dezordonate de fermieri scotient, ingroziti de puternica
armatd englezd aflatd in fata lor, si ricneste din adancul sufletu-
lui: ,Ne pot ucide trupurile, dar nu ne pot lua libertatea®. In
acel moment, profunzimea spiritului siu uman s-a indreptat
cdtre sufletul celorlalti. Impresiondndu-le spiritul, i face si-si
depaseasci emotiile, teama si indoiala cauzate de lipsa antrena-
mentului si de detinerea unui armament inferior. El le-a aprins
spiritul pentru ca astfel si Inainteze si s invingd cea mai puternici
armatd a lumii.
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Am observat ci si directorii de succes ai marketingului in
retea au fost antrenati si isi dezvolte aceasta abilitate de a impre-
siona direct spiritul uman. Au abilitatea si atingd acel simbure
de grandoare in cei care 1i urmeaza si si 11 inspire sd avanseze, si
tnainteze dincolo de limitele conditiei lor umane, si treacd din-
colo de spaimele si indoielile lor. Aceasta este puterea educatiei
care 1ti schimba viata.

Tatil bogat mi-a spus deseori, mai ales, cind nu aveam bani,
cind imi lipsea increderea in mine si solutiile: ,Exista trei per-
soane in fiecare dintre noi. Este o persoand bogatd, una saraci si
una din clasa de mijloc. Tine de tine si descoperi care vrei sd 1asd
la suprafatd“. Tatdl bogat mai spunea: ,Lumea afacerilor si a
investitiilor este alcituiti din doud emotii. Acestea sunt licomia
si teama. Motivul pentru care majoritatea oamenilor nu sunt
bogati nu este lipsa licomiei, ci teama. Daca vrei si te imbogi-
testi, trebuie sa iti depasesti temerile si sd zbori.“ Dupa parerea
mea, cea mat buni cale de a- t depa31 teama este si-ti regdsesti
spiritul, iar crearea acestei conexiuni este ceea ce realizeazd
multe companii de marketing in retea.

Cuvéntul educatie inseamnd a scoate la iveald. Una dintre
nemultumirile pe care o am in ceea ce priveste invitimantul
traditional este aceea cd se bazeazd mai degrabd pe teama de esec
decit pe provocarea de a invita din propriile greseli. Dupa pire-
rea mea, educatia traditionald are menirea de a scoate la iveala
persoana de clasi mijlocie din interiorul fieciruia dintre noi....
persoanele care se tem de nesigurantd au nevoie de o slujb, de
un venit sigur, triesc cu teama de a face greseli si se ingrijorea-
zi ce ar crede despre el prietenii lor daci ar face ceva diferit.
Motivul, pentru care sprijin ideea companiilor de marketing in
retea si pentru care am denumit aceastd carte Scoala de afaceri
pentru oameni carora le place sd i ajute pe altii, este acela ca
genul de educatie pe care l-am Intalnit in companiile de marke-
ting in retea era educatia menitd si scoatd la iveald omul bogat
din interiorul dumneavoastri. Eu respect acest gen de educatie
care iti schimba viata.

in legituri cu acest subiect, revista Forbes defineste o per-
soani bogati ca fiind o persoani care castiga un milion de dolari
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pe an sau mai mult. O persoand siraca este definiti ca fiind
cineva ce cistigd sub 25 000 de dolari pe an. fntrebarea nu este
cat castigi acum. Intrebarea corectd este: , Te pregateste slujbata
curenti si cistigi 1 milion de dolari sau mai mult?“ Daca nu,
poate ar fi cazul sa incerci sd obtii o educatie mai buna.

In concluzie

Atunci cind mi-am pierdut prima firma, afacerea cu porto-
fele sport din nailon prinse cu arici, tatil bogat m-a felicitat. El
mi-a spus: , Tocmai ai platit pretul unei educatii de multimil-
ionar. Esti pe drumul cel bun si devii foarte bogat“. El a mai
spus: ,Motivul pentru care majoritatea oamenilor nu gasesc
persoana bogati din interiorul lor este acela ci persoana saracd
din interior inci mai crede ci este riu sa faci greseli®.

Dupi pirerea mea, diferenta dintre valorile educatiei formale
si cele ale educatiei ce-ti schimba viata reprezinti diferenta din-
tre a invita din propriile greselui si de a fi pedepsit pentru ele.
Accentuarea spiritului uman — un spirit suficient de puternic
pentru a depdsi orice lipsd a talentului mental, emotional sau
fizic versus pedepsirea oamenilor pentru greseli.

Urmdtoarea valoare

Tatil sirac aprecia siguranta slujbei. Tatdl bogat aprecia
libertatea financiara. In urmitorul capitol vom discuta valoarea
ce face diferenta dintre o persoana care isi cautd o slujba st cea
care caut libertatea financiara. Totul incepe prin schimbarea
cadranului. Cu alte cuvinte, veti afla de ce schimbarea slujbei nu
inseamni schimbarea vieti.

CAPITOLUL 5

A treia valoare:
Prietenii care te ajutd
sd te ridici, nu cei care
te trag in Jos

»Ce vor spune prietenii mei?“ este o intrebare sau o ingrijo-
rare pe care am auzit-o de multe ori, in timp ce frecventam sem-
inariile educationale realizate de cate o companie de marketing
in retea. ,,Vor crede cd am Innebunit” este o altd preocupare.

Pentru multi oameni, chiar daci oportunitatea de afaceri pare
buni si Isi doresc si efectueze schimbiri ale stirii lor financiare,
unul dintre cele mai importante obstacole era ce ar gindi prietenii
si familia lor dac ei ar initia o afacere de marketing in retea.

Intr-o seard, o femeie ce isi crestea singura copiii se afla in fata
a circa 30 de invitati care veniserd si vadd prezentarea unei opoxl—,
tunititi de marketing in retea. Mama singuri le povestea cum a
pirisit-o sotul, lisind-o singuri cu patru copii. In loc si meargi
sd ceard un ajutor social, aceastd tdnird si curajoasi mami a
povestit grupului cum a inceput o afacere de marketing in retea
si cum a ajuns sd cstige peste 60 000 de dolari pe an, lucrind cu
jumitate de normd, cresterea copiilor reprezentind pentru ea un
serviciu cu normd intreagd. Ea a spus grupului ci aceastd afacere
ii oferise sigurantd, sperantd, control asupra proprie1 viett si,
mal presus de toate, suficient timp pentru a sta cu copiil In
incheiere, a spus: ,,Pe lingi asta, in zece ani de acum Inainte voi
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fi milionard, pentru ci afacerea continud si creasci. Nu as fi
putut realiza niciodata toate acestea dacd mi-as 1 pastrat vechea
slujbd. Nu as fi realizat niciodata toate acestea fird ajutorul oa-
menilor din cadrul acestei afaceri.”

Pentru ea, nu banii erau prioritari. Aceastd afacere i oferise
sansa unei noi vieti. Putea si viseze din nou la lucruri pe care nu
le mai visase de ani de zile. In pertoada dedicatd intrebirilor si
raspunsurllor din cadrul respect1vulu1 seminar ea a spus: Imi
permit sd imi sustin financiar copiii 1n facultate, iar ei nu vor fi
obligati sa aibi grija de mine atunci cind voi imbatrini. Nu vot
reprezenta o povard pentru el. Acest lucru reprezintd o usurare.
Acest gand imi oferd o pace interioari extrordinard.”

Atunci cind intdlnirea s-a incheiat, i-am multumit persoanei
care mi invitase la acea prezentare. Indreptandu ma spre usd,
am fost abordat de un tinir manager, un alt invitat, care m-a
intrebat: ,,Ce pirere v-ati ficut despre toate astea ?“

»Cred cd a fost o prezentare foarte buni,” 1-am rispuns eu.

»Da, a fost, intr-adevir. Dar suni cam prea bine pentru a fi
adevirat, a spuse el, in timp ce-si cauta cheile in servieta.

»De ce nu investiti putin timp pentru a afla daci este adevirat
sau nu?“ i-am sugerat, ,Poate ci este tocmai ceea ce ciutat.”

»Nu, nu as putea si fac asa ceva. Stitl ce pirere ar avea pri-
etenii mei de la birou daci le-as spune cd incep o afacere de mar-
keting in retea? Ar rade pind nu ar mai putea. Stgi cum sunt
baietii.”

Clatinand din cap, am zambit i am spus: ,,Da, stiu cum sunt
biietii.“ El a urcat in masina lui, iar eu in a mea si fiecare am
demarat in noapte.

Partea cea mai grea

In 1976, afacerea mea cu portofele sport din nailon prinse cu
arici era lansata. Tmpreuni cu doi pr1eten1 o initiasem pornind
de la zero, in timp ce lucram cu normai intreagd pentru compa-
nia Xerox. Stiam cd nu puteam si mai lucrez in cadrul Xerox
pentru multi vreme pentru ci afacerea cu portofelele sport ince-
puse sa isi ia avant §i imi cerea din ce in ce mai mult timp. {mi
aduc aminte de momentul in care am spus ctorva prieteni ci va
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trebui sd renunt la slujba de la Xerox si s md ocup cu norma
intreagd de afacerea cu portofelele sport.

»Esti nebun,” mi-a spus unul dintre directorii de rang foarte
inalt al departamentului vinziri. ,,O sd esuezi.”

»otil ¢dt de multi oameni 1si doresc s lucreze pentru firma
Xerox ?“ mi-a spus un alt director de nivel Tnalt. ,,Ai o slujba
extrem de buni, beneficii si o oportunitate de promovare. lar
dacid nu faci prostii, poti ajunge director general de vanziri. De
ce al risca si pierzi o slujbi atat de buna ?“

»Le vel intoarce la noi,“ a spus o altd persoand din departa-
mentul de vinziri. ,Am vizut sute de oameni ca tine. Qameni
care se cred magnifici. Pirdsesc compania, esueazi si se intorc cu
coada intre picioare... dacd le-a mai rimas vreun ciot de coadi.“

Cei sase barbati si douad femei, angajay la departamentul
vanzari, au ras la aceastd remarcd si au continuat si vorbeasci
despre cine urma sd cistige meciul de baschet in acea seard. Am
inteles cd vorbisem despre visurile si afacerile mele cu oameni
nepotrwm Am inteles ci ma adresasem unor oameni care mi
trigeau in jos.

Multi ani mai tirziu, dupi acea intilnire de marketing in retea,
cand tanirul acela mi-a spus: ,Nu, nu as putea si fac asa ceva.
Stiti ce parere ar avea prietenii mei de la birou daci le-as spune
ci Incep o afacere de marketing in retea ? Ar ride pand nu ar mai
putea. Stiti cum sunt oamenii.“ Stiam exact la ce se referea.

Dupi pirerea mea, partea cea mai dificila atunci cind am
pardsit o slujba sigurd si am inceput o afacere a fost modul de a
infrunta atitudinea prietenilor, al familiei si colegilor mei, remar-
cile si gandurile lor. Pentru mine asta a fost partea cea mai grea.

B

Schimbarea cadranelor, nu a slujbei

De cate ori ati auzit spunindu-se urmitoarele lucruri?

1. ,Mi-as dori sa demisionez.”

2. ,M-am siturat si trec de la o slyjbi la alta.”

3. ,Mi-ar plicea si cistig mai multi bani, dar nu imi pot per-
mite sd o las baltd si s-o0 1au de a capit intr-o noud firma. Si
nu vreau si ma intorc la scoald sa invit o altd meserie.“
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4. ,De fiecare datd cand primesc o mirire de salariu o mare

parte a acelei sume este inghititi de impozite.“

5. ,Muncesc din greu, dar singurii care se imbogitesc sunt

proprietarii companiel.

6. ,Muncesc din greu, dar nu reusesc si inaintez din punct de

vedere financiar. Trebuie si Incep si mi gindesc la pensie.“

7. »Mi-e teami cd voi pirea demodat datoritd dezvoltirilor

tehnologice sau a aparitiei unui muncitor mai tanir.“

»Nu pot sd continwi s muncesc atit de mult. Sunt prea

bitran pentru asta.”

9. ,Am ficut facultatea si devin dentist, dar m-am siturat

de aceasti muncid.”

10. ,Pur §1 simplu, vreau si fac ceva diferit si s intilnesc
oameni noi. M-am sdturat si imi pierd timpul in compa-
nia unor persoane lipsite de ambitie care nu reusesc si
facd nimic. M-am siturat si imi petrec timpul cu oameni
care lucreazd atdt cit este nevoie... pentru a nu fi conce-
diati, si m-am sdturat sa lucrez pentru o companie care ne
pliteste atat cit este suficient... ca si nu ne dim demisia.”

®

Acestea sunt afirmatii care pot fi auzite deseori din partea
oamenilor prinsi in capcana unuia dintre cele patru cadrane in
care se imparte fluxul de numerar. Acestea sunt comentariile unor
oameni care doresc sd isi schimbe pozitia in acest cadran. Din
nefericire, in loc si isi schimbe pozitia, isi schimbi doar slujba.

Ce sunt cadranele fluxului de numerar?

Cea de a doua carte scrisd de mine 1n seria ,, Tatal bogat® este
Cadranul Banilor. Multi oameni sustin ci aceasta este cea mai
importanti carte a mea, mai ales, pentru cei pregititi si isi modi-
fice viata... o transformare mult mai mare decat simpla schim-
bare a slujbei. Diagrama de mai jos reprezinti cadranele de
impirtire a fluxului de numerar ale tatilui bogat.
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A provine de la angajat .
L provine de la liber profesionist, patron al unei mici afaceri
P provine de la Patron

I provine de la Investitor

Cum puteti afla din ce cadran faceti parte?

Ca si aflati in ce cadran vi situati, stabiliti din care dintre cele
patru cadrane vi provin banii. De exemplu, daci sursa dumnea-
voastri de venituri este o slujba si primiti regulat un salariu din
partea unei companii sau afaceri al cirei proprietar nu suntet,
atunci banii dumneavoastra provin din cadranul A. Dacd majo-
ritatea banilor dumneavoastri provin din investitii, atunci sun-
teti investitor, o persoana situatd in cadranul I. Daca sunteti
proprietarul unei afaceri mict, de exemplu, doctor sau avocat, 0
persoand care este plititd exclusiv prin comision, precum un
agent imobiliar, atunci probabil ci vi situati in cadranul L. In
final, daci sunteti patronul unei afaceri mari, al unei firme cu
peste 500 de angajati, atunci va aflati in cadranul P.

Cadranele diferite implici valori diferite

Acum multi ani, tatil bogat mi-a explicat ci diferitele cadrane
implici si valori diferite. De exemplu, indiferent dacd o persoand
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aflata in cadranul A este om de serviciu sau presedinte al unei
companii, cei doi sunt uniti prin acelasi set de valori fundamen-
tale. O persoana din cadranul A, fie ea om de serviciu, fie prese-
dinte, va rosti de multe ori cuvinte de genul: ,Caut o slujbi si-
gurd, garantatd si bine platitd.“ Sau : ,,Cu cit suntem plititi
pentru orele suplimentare ? sau: ,Cate zile libere primim ?* Cu
alte cuvinte, siguranta este o valoare fundamentali pentru cei
aflati in cadranul A. '

VALORILE CADRANULUI L

Pentru cei situati in cadranul L valoarea fundamentali este
independenta. Ei1si doresc libertatea sa faci ce vor. Atunci cind
o persoani spune: ,,imi dau demisia si am sa ma descurc pe cont
propriu,“ de cele mai multe ori se muti din cadranul A in cad-
ranul L.

Oamenn situati in cadranul L sunt proprietarii unor intre-
prinderi mici, de genul micilor afaceri familiale, a specialistilor
s a consultantilor. Am un prieten care instaleazi televizoare cu
ecran mare, sisteme telefonice si sisteme de securitate pentru
casele celor bogati. El are trei angajati si este fericit si fie anga-
jatorul a numai trei oameni. Este un om puternic, din cadranul
L, care munceste din greu. Oamenii care efectueazd vanziri si
sunt plitigi prin comision, precum agentii imobiliari sau agentii
de asiguriri sunt, de asemenea, In cadranul L. Acest cadran mai
este plin de profesionisti, precum doctorii, avocatii si contabilii
care nu sunt incadrati intr-o firmi mare, medicald, de avocaturi
sau de contabilitate.

Si pe cet aflati In cadranul L i recunosti dupd unele moduri
tipice de exprimare, dar de data aceasta et vor spune lucruri de
genul: ,Daci vrei ca o treabd si fie ficutd bine, fi-o singur.”
Sau: ,La mine gisiti cele mai bune produse®. Dacd ar avea un
imn acesta ar fi: ,Nimeni nu face lucrurile mai bine decit mine®.
In mijlocul celor din cadranul L, dincolo de fatada indepen-
dentei, de multe ori poate fi gisitd o lipsa acutd de incredere in
ceilalti.... Increderea ca altcineva ar putea face lucrurile mai bine
decit el.
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Modul in care este plitit un om din cadranul L este de cele
mal multe ori prin comision sau pe ord. De exemplu, cineva din
cadranul L va putea fi auzit spunind lucruri de genul: ,,Comi-
sionul meu este de 6 la suti din valoarea totald a comenzii“. Sau:
»Lariful meu este de 100 de dolari pe ora®. Sau: ,Plata mea este
de 10 la suta din valoarea materialelor folosite.”

QOamenii din cadranul L sunt echivalentul in afaceri al lui
John Wayne. Ti puteti auzi spunind: ,Am si o rezolv pe cont
propriu®.

VALORILE CADRANULUI P

Oamenii care pleaca de la zero si demareaza afaceri man s1
care se incadreazi In cadranul P, sunt deseori oamenti care au o
misiune care 1i ghideazd in viatd. Pun mare pret pe echipele bune -
si pe munca de echipi eficienta si vor sa serveasci si sd lucreze cu
cit mai multi oameni. In aceasti carte, i-am mentionat deja pe
Thomas Edison, fondatorul companiei General Electric; Henry
Ford, fondatorul companiei Ford Motor; si Bill Gates, fonda-
torul firmei Microsoft, care, cu totii, fac parte din cadranul P.

In timp ce o persoani aflati in cadranul L doreste si fie cel
mai bun pe domeniul siu, de multe ori, o persoani din cadranul
P 1i cautd pe cel mai buni din domeniul lui pentru a-i invita si se
aliture echipei lui. Henry Ford, de exemplu, s-a inconjurat de
oameni cu mult mai inteligenti decit el. Un om de afaceri din
cadranul L este de multe ori persoana cea mai inteligentd dintr-o
echipd mici, de exemplu, un doctor sau un consultant.

Atunci cind este vorba de finante, o persoand care se afld cu
adevirat in cadranul P poate si renunte la afacerea sa si totust sd
fie plitit in continuare. In cele mai multe cazuri, daci o persoani
din cadranul L. Tnceteazi munca, inceteazi sa si mai aibi veni-
turi. Prin urmare, una dintre intrebirile la care ar trebui si
raspundeti ar fi: ,Daci as inceta astizi sd mai lucrez, ce venituri
as avea?“ Daci veniturile dumneavoastri ar inceta in sase luni
sau chiar mai putin, atunci probabil ci va aflati in cadranele A
sau L. O persoani aflata in cadranul P poate sd inceteze si mai
munccascd timp de ani intregi, fird ca veniturile s se opreasca.
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VALORILE CADRANULUI I

Cei din cadranul I apreciazi libertatea financiara. Investitorii
adori ideea cid nu ei, ci banii lor, lucreazi.

Investitorii investesc in multe. Pot si investeascd in monede
de aur, proprietiti imobiliare sau hartii de valoare, precum
actiunile, obligatiunile sau fondurile mutuale.

Daci veniturile dumneavoastri provin din vreun plan de
pensie privati sau guvernamentald, si nu din propriile investitii,

“atunci este vorba despre venituri care isi au originea in cadranul

A. Cu alte cuvinte, seful dumneavoastra sau afacerea in care ati
lucrat isi plitesc datoriile pentru anii In care dumneavoastrd
le-agi adus servicii.

Cuvintele care pot fi auzite din partea unui investitor sunt:
»Mi se returneazd 20% din valoarea impozitelor plitite pentru
bunurile mele.“ Sau: ,Arati-mi rapoartele financiare ale compa-
niei®, sau: ,Care sunt costurile reparatiilor urgente care au fost
amanate de citre fostii proprietari ai acestei proprietdt: >

Cadrane diferite, investitori diferiti

in lumea de astizi, fiecare dintre noi trebuie si fim investi-
tori. Totusi, sistemul nostru de invitimant nu ne invatd prea
mult despre investitii. Stiu cd unele scoli te invatd si alegi actiu-
nile la bursi, dar din punctul meu de vedere acest lucru nu
inseamni a investi. Pentru mine, a juca la bursa este echivalen-
tul unui joc de noroc, nu a unei investitii. ;

Cu ani in urmi, tatil bogat m-a atentionat ci majoritatea
angajatilor investesc fie in fonduri mutuale, fie in economii. El a
mai spus: ,De cele mai multe ori, doctorii sunt cei mai prosti
investitori.“ El a mai spus: ,Doar pentru ci ai succes intr-un
cadran, precum in A, L sau P, nu inseamnd neaparat cd vei avea
succes st in cadranul T

Tatil bogat m-a mai atentionat si cd persoanele aflate in ca-
drane diferite investesc in moduri diferite. De exemplu, o per-
soani aflati in cadranul L v-a fi auziti spunind: ,Nu vreau si
investesc in proprietagl imobiliare, pentru ¢i nu vreau si ajung sd
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repar toalete.“ O persoani aflatd in cadranul P, pusi in fata ace-

leiasi oportunititi de investitie, ar putea spune: ,,Vreau si anga-
“Jez o firma de intretinere a proprietitilor care s imi repare toa-

letele si in timpul noptii.“ Cu alte cuvinte, un investitor din
cadranul L va considera ci va trebui sa intretind de unul singur
proprietatea, in timp ce un investitor din cadranul P va angaja o

‘altd firmd care s intretind proprietatea in locul lui. Oameni

diferiti, moduri diferite de gandire, cadrane diferite, valori diferite.

Daci ati dori si aflati mai multe despre oamenii diferiti si
situati in cadrane diferite, ar trebui si cititi cartea a doua a seriei
Tatd Bogat, Cadranul Banilor, pentru a obtine mult mai multe
detalii interesante. Dupd cum am mentionat mai devreme, multi
oameni afirmi ci volumul Cadranul Banilor este cartea de
capatdi a celor care sunt gata sd facd schimbiri in viati.

O afacere de marketing in retea
este o afacere din cadranul P

Afacerea de marketing n retea este destinati oamenilor care
doresc si intre In lumea celor din cadranul P. De ce este mar-
ketingul in retea o afacere din cadranul P? Rispunsul este acela
ci sistemul de afaceri de marketing in retea este conceput si se
intindd la mult peste 500 de oameni. De asemenea, venitul
potential intr-o afacere de marketing in retea este nelimitat, teo-
retic, in timp ce venitul potential pentru cadranele A si L este
deseori limitat la cit anume puteti dumneavoastri ca individ si
produceti. Intr-o afacere de marketing in retea, poti castiga atita
cat poate cdstiga reteaua ta. Potl si castigi foarte mult daca Tt
construiesti o retea mare.

Dupi ce ai construit o afacere de marketing in retea de
dimensiuni mari, urmitorul pas este acela de a te muta din
cadranul P in cadranul I. Cel putin asa mi-a recomandat tatil
bogat s1 asa am ficut eu. Colegii mei din departamentul de
vanzari, cei care au rds de mine pentru ci renuntam la slujba de
la Xerox pentru a-mi deschide propria afacere, sunt si in ziua de
astazi angajati in domeniul de vanziri. Nu si-au schimbat nicio-
dati ideile s1 valorile fundamentale, ca atare, nu si-au schimbat

I
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nici cadranul. Stiu ¢4 in prezent unii dintre ei sunt ingrijorati si
nu isi piardd slujba, iar unii dintre ei nu au suficienti bani pen-
tru a se pensiona. Cu alte cuvinte, au petrecut prea mult timp in
cadranele A si L.

Ce vreti sd fiti cand veti creste ?

In copilarie, tatal sirac imi spunea deseori: ,Mergi la scoali
si ia note bune pentru a putea avea o slujbi sigura. El ma pro-
grama pentru cadranul A.

Mama imi spunea deseori: ,Daci vrei si devii bogat, ar trebui
si te faci doctor sau avocat. In felul acesta, vei avea intotdeauna o
meserie pe care sa te bazez.“ Ea md programa pentru cadranul S.

Tatil bogat mi-a spus: ,Daci vrei si devii bogat, ar trebui sa
te ocupi de propriile afaceri.“ Tatil bogat imi recomanda si
invag si devin patron si investitor.

Cand m-am intors din Vietnam a trebuit si ma hotarisc pe
care dintre tati sd il ascult. Privind cadranul fluxului de numerar,

a trebuit si imi pun singur intrebarea: ,In care cadran am cele
mai mari sanse de succes financiar ?. Stiind ¢i nu doream si fiu
angajat toatd viata, si nici nu doream si merg la scoali pentru a
deveni doctor sau avocat, am inteles ci sansele cele mai bune le
gaseam n cadranele P si L. Stiam ci pentru mine cadranele P si
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L erau cele mai bune, pur si simplu pentru ci doream sa fiu multi-
milionar si nu doream si primesc ordine sau si muncesc din greu
toatd viata ca si pot si castig milioanele de dolari respective. In
prezent, cistig milioane de dolari firi si fie necesar si merg la
serviciu sau si lucrez din ce in ce mai greu. Muncesc mai putin i
castig mai mult pentru ci md folosesc de puterea retelelor.

Acum este randul dumneavoastrd si priviti cadranele. Intre-
barea pe care ar trebui si v-o puneti este: ,,Care cadran sau ca-
drane mi s-ar potrivi cel mai bine ?“

Unul dintre motivele pentru care multi oameni nu reusesc sd
aiba succes in viatd este acela cd nu schimbi cadranele... majori-
tatea oamenilor 1si schimbi doar slujbele. De aceea, auziti
despre oameni care 1si schimbi slujbele mai des decit ciorapii
sau ii auziti oameni spunind: ,, Am gisit slujba perfectd.“ Chiar
si daci isi gisesc slujba perfectd, tot nu reusesc si modifice prea
multe, pentru ci nu si-au modificat cadranul.

»O schimbare de cadran implici o schimbare a
valorilor si a prietenilor®.

Unul dintre avantajele afacerilor de marketing in retea este
acela ci aceste afaceri abundi de oament noi, dintre care unit vor
putea si devind noii tii prieteni. Pentru mine, cel mai greu lucru,
atunci caind am pirisit firma Xerox, a fost cd majoritatea priete-
nilor si membrilor familiei se aflau in cadranul A. Aveau valori
diferite fati de ale mele. Considerau importante siguranta si
venitul sigur, in timp ce eu consideram esentiale libertatea si
independenta financiari.

Daci luati in calcul schimbarea cadranelor si vd ginditi la
afacerile de marketing in retea, aveti un avantaj major fati de
mine. O afacere de marketing in retea oferd sustinere unui grup
mare alcituit din oameni care gindesc la fel ca dumneavoastra —
oameni care vi impartisesc aceleasi valori fundamentale, valorile
cadranului P — oameni care doresc si va ofere sprijin. Eu nu i
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aveam de partea mea decit pe tatil bogat si pe fiul siu. Toti
ceilalti credeau ca sunt nebun, si poate eram. Totusi, si rimin la
compania Xerox doar pentru ci aveam nevoie de o slujbi siguri
si de venituri stabile nu era un motiv destul de bun.

Prietenii pe care i-am lisat in urmai la Xerox continud si imi
fie buni prieteni. Ei imi vor fi Intotdeauna prieteni pentru ci au
fost langd mine in timpul unei faze de tranzitie a vietii mele.
Totusi, pentru mine era momentul si trec mai departe. Daci
a sosit s1 pentru dumneavoastrdi momentul si treceti mai de-
parte, iar cadranul P vi atrage, poate ci veti dori si vi aliturati
unei afaceri de marketing in retea si si Incepeti si intalniti noi
prietent.

In ce cadran se afli prietenii dumneavoastrd?

In prezent, am prieteni in fiecare dintre cele patru cadrane.
Totusi, prietenii mei de bazi se afld in cadranele P si I. Una din-
tre dificultitile pe care le am atunci cand comunic cu oamenii
este aceea c¢d sunt intotdeauna constient de cadranul si de valorile
lor. Am observat ci, atunci cind vorbesc despre afaceri sau
investitii cu o persoand din cadranul A fie nu mi intelege pani la
capit, fie e inspdimantati de ceea ce spun. De exemplu, dacd spun
~cuiva din cadranul A: , As vrea si imi deschid propria afacere,“
el ar putea si rispundi: ,Nu este cam riscant ?“. Ceea ce Incerc
sd spun este cd vorbim din perspectiva unor valori diferite. Ceea
ce md starneste pe mine este inspaimantitor pentru altcineva. Ca
atare, in loc si risc si imi sperii prietenii din cadranele A si L, voi
discuta despre vreme, sport si programul TV.

Multi oameni care se afli deja in sistemul de afaceri al mar-
ketingului in retea se folosesc de Cadranele de impirtire a flu-
xului de numerar ale tatilui bogat ca mijloc de explicare a pro-
priei lor afaceri.

Ei desencazi cadranul de pe pagina urmitoare:
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Apoi incep si explice diferentele din cadrul valorilor funda-
mentale pentru persoana care este interesatd si isi inceapa pro-
pria afacere de marketing in retea. Multi dintre ei spun cd, prin
folosirea acestei diagrame, potentialul patron al unei noi afaceri
consideri lucrurile ca fiind mai usor de inteles si mai incuraja-
toare. Noul venit are sansa si inteleagi ci Isi va modifica valo-
rile fundamentale si ¢i va intra intr-o scoald de afaceri ce-1 v-a
invita si devind patron, si nu si rimdnd angajat.

Desi nu toti oamenii vor demara o afacere, multi dintre ei vd
vor aprecia pentru faptul c folositi cadranul, tratind problema
valorilor de bazi si oferindu-le timpul necesar pentru a lua o
hotirare, si nu insistind si va accepte ideile §i si-si porneascd
propria afacere. Daci veti studia cu atentie cadranul si veti cin-
tari argumentele pro si contra, cred ci veti intelege ca transferul
dintr-un cadran in altul tine de mai mult decit de o simpla hota-
rire; este vorba despre o adevirati schimbare a valorilor de
bazi, iar acestea dureazi de cele mai multe oru

,Transferul dintr-un cadran in altul tine de modi-
ficarea valorilor de baza.“ ' :

Unul dintre motivele pentru care este atit de greu de explicat
marketingul in retea e acela ci sunt atit de putini cameni in
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cadranul P. Din cauza familiilor si a scolilor noastre, majoritatea
oamenilor se afld in cadranele A si L. De fapt, as estima ci 80 la suti
din populatie se afld in cadranele A si L. As mai spune ci 15 la suti
se afld in cadranul I si mai putin de 5 la sutd din populatie este
cu adevirat in cadranul P. Cu alte cuvinte, pe lume apar foarte
putini oament de calibrul lui Thomas Edison si Bill Gates. Muldi
Directorii Generali Executivi faimosi sunt oameni din cadranul
A, nu din cadranul P. De exemplu, faimosul Jack Welch, fost
Director General Executiv la General Electric, era totusi angajat
al companiei respective. Firi indoiald, el a fost un director mag-
nific, dar proprietarul afacerii, fondatorul firmei G.E., a fost unul
ce a renuntat la scoald, Thomas Edison. Edison a avut viziunea si
determinarea de a o lua de la zero si de a crea o afacere gigantica.

Repetind in fond cele spuse deja, foarte putini oameni s-au
aflat in preajma unui lider situat pe drept cuvant in cadranul P.
Prin urmare, atunci cind ajung si audi despre o oportunitate a
unei afaceri de marketing in retea, deseori nu au nici cea mai
micd idee despre oportunititile ce li se ivesc. Faptul ci au stat
mare parte a vietii lor alituri de oameni din cadranele A si L nu
le permite luxul si gandeasca in termeni atit de vasti. Am fost
suficient de norocos ca, de la o varsti frageds, si imi fie dez-
voltati puterea de gandire pentru nivelul unei afaceri de nivelul
P, de catre tatal bogat. Din aceasti cauzi nu am avut o slujbi
decit patru ani din viatd. Stiam ci voiam si triiesc in cadranele
Psil.

Dacd va decideti sa incepeti o afacere de marketing in retea si
ii vorbiti unui prieten despre asta, ficeti-va timp si le explicati
si care sunt cadranele si de ce v-ati hotirit si vi schimbati ca-
dranul. Daca vi veti face timp si le explicati si lor cadranele, s-ar
putea sd fie mult mai receptivi decit daci le spuneti pur si sim-
plu: ,, Incep o afacere cu jumitate de normi cu o companie de

! marketing in retea.“ Dupi cum am mai explicat, motivul pentru

care aceastd afacere este de multe ori atit de greu de explicat este
acela ci prea putini oameni cunosc pe cineva din cadranul P.
Majoritatea oamenilor nu au in jur decit prieteni si membri ai
familiei care apartin cadranelor A si L. Prin urmare, aveti rib-
dare si folositi cadranele pentru a explica noile dumneavoastri
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perspective asupra vietii. In plus, cine stie, da.cé aveti ribd.are S
reusiti si explicati convingator schimbirile prin care treceti, s-ar
putea foarte bine si vi se aliture pe drumul ales. Numai ¢3, tre-
buie si le explicati cd acest drum este un proces, nu o scuhema de?
imbogtire rapidd, iar drumul dureazd ani d.e 21.le. Daca suntett
serios, eu recomand un plan pe durata a cinci ani.

Planul pentru cinci ani

e e Tox
Sunt intrebat adesea: ,De ce un plan pentru cinci ani?“ Iatd
in continuare motivele mele:

Primul motiv: A durat ani de zile s fie construitd compania
Starbucks!. A durat ani de zile pentru a fi creatd compania
McDonalds. Au trecut multi ani ca Sony si devind un gigant a!
pietei de componente electronice. Cu .alte cuvinte, dureazd ani
pentru a construi 0 mare companie §i a deveni un mare con-
ducitor de afaceri. Multi oameni nu gandesc in termeni de ani,
Majoritatea oamenilor gindesc in termenii gratificatiel imed{aAte
si a imbogitirii rapide. De aceea, existd atdt de putini oament in
cadranul P. Cei mai multi isi doresc bani, dar nu sunt dispusi sa
investeasci timp pentru a-1 obtine.

Dupé cum am spus si mai devreme, invitarea este un proces
fizic..., iar educatia fizici dureazi de multe ori mai mult de.cat
cea mentald. De exemplu, puteti decide sd invitat sd mergeti pe
bicicletd, dar invitarea propriu-zisi, fizici, va dura probabil mai
mult decat decizia mentald. Vestea cea buni este aceea ca, odati
ce ati invitat ceva in mod fizic, e clar cd ay dobandit pentru tot-
deauna acel gen de invitaturd.

Motivul al doilea: Pe de alti parte, dezvitul este la rand.ul sdu
un proces fizic. Existd o vorbd care spune: »Nu inveti calu.l
bitran la ham®. Ei bine, din fericire suntem oameni, nu cai.
Totusi, existi ceva adeviar in ideea cd, pe mdsurd ce inaintdm in

1 Lant de cafenele intilnite in intreaga lume in care se mai servesc s
sandvisuri si prajituri. (N. t7.)

S
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varstd, devine mai dificil si ne dezvitim de lucrurile cu care am
fost invitati ani de zile. Unul dintre motivele pentru care atit de
multi oameni se simt confortabil in cadranele A si L este ci se
simt in sigurantd si le este confortabil acolo. In fond, au petre-
cut ani intregl pentru a invita si ajungi acolo. Prin urmare,
multi oameni se intorc acolo, deoarece le este mai usor, chiar
daci acest confort nu le face bine pe termen lung.

Petrecet atdt timp, cit vd este necesar pentru a invita si a vi
dezvita. Pentru unii oameni, cea mai grea parte legatd de schim-
barea cadranului dinspre partea stingi spre cea dreapti este aceea
de a se desprinde de punctele de vedere care apartin cadranelor
A si L. Odati ce reusiti si va dezvitati de cele invitate deja, cred
cd schimbarea se va desfisura mult mai rapid si mai usor.

Motivul al treilea: Fiecare omidd isi construieste un cocon
inainte de a deveni fluture. Scoala de pilotaj a reprezentat coco-
nul meu. Am intrat acolo ca proaspit absolvent de colegiu si am
lesit ca pilot gata si merg in Vietnam. Daci as fi frecventat o
scoald de zbor civild mi indoiesc i as fi fost pregitit de rizboi,
chiar daci as fi fost totusi pilot. Ceea ce am invitat ca piloti mili-
tari diferd de ceea ce a trebuit si invete pilotii civili. Capacititile
sunt diferite, intensitatea antrenamentului difers, iar faptul ci
urmeaza si mergi la rizboi la sfarsitul stagiului face ca lucrurile
sd difere si mai mult.

Mi-au trebuit aproape doi ani si trec prin scoala de zbor din
Florida. Am primit insigna de pilot si am fost transferat la scoala
de zbor avansatd, in Camp Pendleton, California. Acolo eram
invétati sd luptdm, si nu si zburdm. Nu vi voi plictisi cu detali-
ile, dar in Camp Pendleton antrenamentul a crescut radical in
intensitate.

Dupa ce am terminat scoala de pilotaj si am devenit piloti, am
avut la dispozitie un an pentru a ne pregiti si mergem in Vietnam.
Zburam constant, In conditii care ne puneau la incercare starea
psihica, emotionald, fizici si spiritual... din nou toate cele patru
puncte ale piramidei de invitare.
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Dupi opt luni de la inceperea programului de la Camp
Pendleton, ceva s-a schimbat in interiorul meu. In timpul unuia
dintre zborurile de antrenament, am devenit, in sfarsit, un pilot
pregitit de rizboi. Pana in acel moment, zburam punind la con-
tributie capacitatile psihice, emononale si fizice. Unii denumesc
aceasti stare: ,a zbura mecanic®. In t1mpul acelel misiuni de
antrenament, m-am schimbat din punct de vedere spiritual.
Misiunea era atit de intensd si Tnspdimantitoare, incat, dintr-o
dati, toate indoielile si temerile mele au fost eliminate cu forta,
far spiritul meu uman a preluat controlul. Zborul a devenit o
parte din mine. M-am simtit impicat cu mine insumi, iar in avion
m-am simtit ca acasi. Avionul ficea parte din mine. Eram gata si
merg in Vietnam.

Nu cé nu mi-ar fi fost team... pentru ¢ imi era. Spaima de a
merge la rizboi exista inci. Spaima de a muri sau, mai riu, de a
rimane infirm, era inci acolo. Ceea ce diferentia cele doud stiri
era faptul ci acum eram gata si merg la razb01 fncrederea in
mine sporise si devenise mai mare decit frica. In plus acelasi
gen de educage, care vi schimba viata, poate fi gisit si in multe
afaceri de marketing in retea.

Procesul prin care am devenit un om de afaceri §i investitor a
urmat in mare masurd aceiasi pasi, ca si procesul de a deveni un
pllot gata de lupta. A fost nevoie si esuez de doud ori in afaceri
inainte de a-mi gisi spiritul... deseori numit »spiritul de intre-
prinzitor®. Este spiritul care md mentine de partea cadranelor P
si I, indiferent cit de dificile sunt lucrurile. Prefer si stau de
partea cadranelor P si I, mai degrabd decit si alunec inapoi in

" confortul si siguranta cadranelor A si L. As spune ci mi-au tre-

buit cincisprezece ani pentru a obtine siguranta necesard pentru
a mi simti confortabil In cadranul P.

Eu incd mai folosesc planul pe cinci ani

Atunci cind mi hotirisc sd invit ceva nou, de exemplu, si
investesc in proprietati imobiliare, incd imi mai ofer cite cinci
ani pentru a invita procesul respectiv. Atunci cdnd am dorit sa
aflu cum si investesc in actiuni, mi-am oferit, din nou, cinci ani
pentru a invita procesul. Multi oameni investesc o dati, pierd
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cativa dolari s o lasd balti. Renunti dupi prima greseald, motiv
pentru care nu reusesc si invete. Tatdl bogat ar spune: ,,Un
invingitor adevirat stie ci pierderile fac parte din procesul care
duce la victorie. Doar ratatii vietii cred cd invingitorii nu pierd
niciodatd. Un ratat este cineva care viseazi si castige si face tot
posibilul pentru a evita si facd vreo greseala.”

$iin ziua de astazi imi mai ofer cite cinci ani pentru a face cit
de multe greseli posibil. Fac acest lucru pentru ci stiu c4, pe cat
de multe greseli fac din care Tnvit..., pe atit de destept voi fi in
cinci ani. Daca nu fac nicio greseald timp de cinci ani, nu sunt
mai inteligent decat eram cu cinci ani inainte, sunt doar cu cinci
ani mai batran.

Calditoria mea prin cadranele P si I
nu s-a incheiat.

Eu, personal, am pornit in aceastd cilitorie cu multi ani in
urma s1 incd mai am multe de invitat. Probabil cd ma voi afla in
aceastd cilitorie pentru tot restul vietii mele. Partea buni este
cd, invatdnd mai multe, cu atdt mai mult cistig si cu atit mai
putin trebuie si muncesc. Daca dumneavoastri si prietenii dum-
neavoastrd aveyl impresia c¢d puteti si incepeti o afacere de
marketing In retea si si v asteptati sd incepeti si cdstigati bani
imediat, atunci incd mai ganditi ca o persoani din cadranele A
sau L. Oamenii din cadranele A sau L sunt cei care sunt atrasi
de obicei in escrocheriile de imbogitire rapidi si de alte genuri
care sunt intdlnite de-a lungul viegii. Daci sunteti hotirit si vi
incepeti cilitoria, va recomand si puneti de o parte pentru asta
un minimum de cinci ani pentru a invita, a vi dezvolta, a v
modifica valorile fundamentale si a intilni noi prieteni. Din
punctul meu de vedere, asemenea schimbiri sunt cu mult mai
importante decit cativa dolari in plus.

In concluzie

In concluzie, avantajele unei afaceri de marketing in retea tin
nu doar de faptul ci vi oferd o foarte buni educatie de afaceri,
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ci v oferd, de multe ori, si o lume Intreagd din care si vi alegeti
prieteni noi — prieteni care merg in aceeasi directie cu dumnea-
voastri si care vi impirtdsesc aceleast valori de bazi. Din punc-
tul meu de vedere, genul acesta de prietenie este nepretuiti. Eu
stiu ci nu as fi reusit in aceastd cilitorie dacd nu as fi intdlnit
cativa prieteni foarte buni pe parcurs.

P.S. Daci vi veti folosi de cadranul fluxului de numerar in
explicatiile dumneavoastrd as aprecia daci ati mentiona ci
aceasti idee este a tatilui bogat, acordindu-i astfel creditul de a
fi inventat o explicatie atit de simpld asupra celor patru tipuri de
oameni care pot fi intilnite in lumea banilor, afacerilor si in
viati. Acum multi ani, cadranul tatilui bogat mi-a aritat drumul
spre o lume despre care tatdl sirac nu stia ¢i existd. Sper sd obti-
neti aceleasi rezultate din acest cadran.

Din ce cadrane faceti parte
dumneavoastrd, prietenii dumneavoastrd
st familia dumneavoastri?

Inainte de a trece la capitolul urmator, ar fi bine si vi facey
timp si evaluati persoanele care vi sunt cele mai apropiate si
cadranul din care acestea fac parte.

Persoana Cadran (A, L,Psaul)

Tata

Mama

Partener de viatd

Frati (lista alfabeticd a numelor lor)

Surori (lista alfabetici a numelor lor)
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Prieteni (lista alfabeticd a numelor lor)

In ce cadran sunteti astdzi si in care ati dori si vi aflati miine?

A L P I
Cadranul in care sunteti astizi ‘
Cadranul in care ati dori

si va aflati miine

Care este planul dumneavoastri pentru a schimba cadranele ?
Cum plinuig si dobanditi educatia, experienta si transformarea
valorilor fundamentale?

Urmdtoarea valoare

Capitolul urmitor se referd la valoarea construirii unet retele
de prieteni care sd devind proprietari de afaceri.

CAPITOLUL 6

A patra valoare:
Care este valoarea
unei retele

fn 1974, in timp ce lucram pentru firma Xerox, in Hawaii, nu
reuseam si vind cu prea mult succes un produs numit telecopia-
tor. Nu reuseam si il vind pentru ci era un produs nou. Nu
doar ci era un produs relativ nou, dar eram intrebat de cele mai
multe ori: ,Ei bine, cine altcineva mai are asa ceva?“. Cu alte
cuvinte, posesia unui telecopiator nu avea valoare daca nu exis-
tau si altii care si detini asa ceva, daca nu exista o retea de tele-
copiatoare. In prezent, mai nimeni nu a auzit de telecopiator,
dar aproape toatd lumea a auzit de fax.

Pe misuri ce a crescut numirul oamenilor care foloseau faxul,
valoarea telecopiatoarelor a crescut, iar vanzarea lor a devenit
mult mai usoari. Mi-am petrecut patru ani de zile chinuindu-ma
si vand aceste aparate noi, investind foarte mult timp pentru a
explica ce anume erau si cum puteau fi folosite intr-o afacere. In
prezent, orice firmi si multe dintre casele particulare au un
asemenea aparat. Vinzitorii din ziua de azi, in loc si piardd tim-
pul explicind beneficiile pe care le obtii avind un copiator, pre-
zinti diferitele modele pe care le au pentru ca oamenii si-l
aleagi pe cel pe care- preferd. Explicatiile necesare sunt minime,
cu exceptia modului de utilizare al aparaturii. Ceea ce incerc si
dovedesc este faptul ci valoarea telecopiatoarelor sau a aparatelor
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de fax a crescut In misura in care apirut o retea de asemeneca

aparate. Din acest motiv, tema acestui capitol este valoarea sau -

forta unei retele.

Legea lui Metcalf

Robert Metcalf este unul dintre oamenii creditati cu produce-
rea Ethernetului (placd de retea). De asemenea, el este cel care a
fondat, de curdnd, compania tehnologici 3Com Corp. El este
cel care a enuntat legea lui Metcalf, care spune:

Valoarea economici a unei retele = pitratul numirului de
utilizatori

In termeni mai simpli, legea lui Metcalf spune c4, daci exista
un singur telefon, acel telefon nu are nicio valoare economici.
In momentul in care existi doui telefoane, conform legii lui
Metcalf, valoarea economici a retelei de telefoane se ridicd acum
la patrat. Prin urmare, valoarea retelei creste de la 1 la doi (la
patrat) adicd patru. Adiugati un al treilea telefon, iar valoarea
economici va fi noui. Cu alte cuvinte, valoarea economici a
unet retele creste exponential, nu aritmetic.

»Valoarea economici a unei retele creste expo-
nential, nu aritmetic.”

Afaceristul de tip Jobn Wayne

Pentru generatia tatilui meu, John Wayne reprezenta modelul
omului de succes. John Wayne era descrierea omului dintr-o
bucatd, care nu are nevoie de ajutorul niminui pentru a duce
o treabi la bun sfarsit. Chiar si modul in care John Wayne trata
femeile era genul stereotip de relatie: ,Eu, Tarzan... tu, Jane.*
Programele de televiziune din acea perioadi, precum Leave it to
Beaver, il aritau pe Ward Cleaver (tatil lui Beaver) plecind la
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muncd, in timp ce June Cleaver (mama lui Beaver) 1l astepta
acasi, aceasta fiind prototipul sotiei gospodind, ficind curigenie
st gitind pand cind cavalerul ei pe un cal alb - sotul — venea
acasd cu salariul.

Cu toate ci lucrurile s-au schimbat de la filmele si serialele
din anti 50, multe conceptii despre afaceri au ramas aceleast. $i

in zilele noastre, auzi oameni spunind: ,,Ma apuc de afaceri si o

fac pe cont propriu®. Dupi pirerea mea, ideea de a reusi pe cont
propriu este cea care 1 s-ar potrivi lui John Wayne. Mai devreme,
am aritat cd oamenii care se apucd de afaceri pe cont propriu se
muti de cele mai multe ori din cadranul A in cadranul L, s1 nu
in cadranul P. In zilele noastre, cadranul L este mediul indivi-
zilor dintr-o bucati, mediul de afaceri gen John Wayne.

O francizd constituie o retea.

In anii ’50 a apirut un nou model de afaceri, numit francizi.
Unele dintre cele mai cunoscute nume in domeniul francizelor
sunt McDonalds, Wendy etc. In zilele noastre, fracizele sunt
larg acceptate. Totusi, in anil 50, mulgi afaceristi de scoald
veche, de scoala gen ]ohn Wayne, au criticat francizele, unii din-
tre ei numindu-le ilegale. In prezent, oriunde cilitoresc in jurul
lumii vid magazine ale unor retele faimoase de francize, precum
McDonalds la Beijing sau in Africa de Sud si in locuri foarte
izolate. Lumea zilelor noastre a adoptat francizele.

Simplu spus, o francizi este o forma de retea de afaceri alca-
tuitd din diversi proprietari de afaceri ce colaboreazi. In zilele
noastre, cu totil stim cid proprietarul unei francize McDonalds
va avea mult mai mult avant decat individul care isi deschide pe
cont propriu o tarabi de hamburgeri. Dacd un McDonalds se
deschide langi tejgheaua individului independent si singur,
existd sanse mari ca acest individ si dea faliment rapid, chiar
daci acest John Wayne ar face hamburgeri mult mai buni.

Ca si in orice alta facere abia inceputi, o franciza noud nu are
cine stie ce valoare pand in momentul in care exista din ce in ce
mai multe alte afaceri deschise prin franciza. Imi amintesc de
momentul cind am vizut pentru prima oari o cutie postald Mail
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Box Etc. st m-am intrebat ce o fi. Brusc, compania a avut o cres-
tere exponentiald prin adiugarea francizelor. Acelasi lucru s-a
intdmplat si cu Starbucks. Acum multi ani, am inceput si aud
despre existenta aceastet companii mici cu nume ciudat care se
ocupa de tonete cu cafea in Seattle. Astazi, dau de Starbucks ori-
unde mi duc. La New York pare si fie un magazin Starbucks la
fiecare colt. Desi aceastd crestere incredibild a aparut initial prin
magazine care erau proprietatea companiei, nu prin francizd, si
acesta reprezintd o exemplificare a legii lui Metcalf.

In vecinitate, o mici papetirie, care fusese in afaceri ani de
zile, a dat faliment atunci cind o francizi Mail Box Etc. s-a des-
chis in aceeasi zond comerciald. Acelasi lucru i s-a intdmplat
proprietarului unei cafenele care a dat faliment din cauza unei
cafenele Starbucks, chiar daci acea cafenea servea o cafea abso-
lut excelentd. Din nou, individul aflat pe cont propriu pierde in
fata retelel.

Cel de al doilea tip de afacere de retea.

In anii °70, un nou tip de afaceri de retea a fost demarat.
Acesta este tipul de afaceri despre care vorbeste aceasti carte, o
afacere de retea cunoscutd in zilele noastre drept marketing in
retea. Nu e o retea de afaceri prin franciz, ci este vorba despre
o retea de indivizi francizati. Cu alte cuvinte, este vorba despre
o francizi personala. Si acest gen de retea de afaceri a fost Intdm-
pinatd cu critici puternice atunci ¢ind a inceput si devina popu-
lara, si milioane de oameni au inceput si participe la aceste afa-
cerl. Genul acesta de afacere continui si fie criticat. Totusi, In
ciuda tuturor criticilor, domeniul marketingului in retea conti-
nua si se extindd mai repede decat domeniul francizelor sau al
afacerilor traditionale.

Unul dintre motivele pentru care aceastd dezvoltare nu este
atit de evidenta este acela cd afacerile de marketing in retea sunt,
in cele mai multe cazuri, afaceri invizibile. Spre deosebire de
McDonalds sau Starbucks, majoritatea francizelor de marketing
in retea opereazd discret, de acasd sau din birouri micute. Mai

A PATRA VALOARE: CARE ESTE VALOAREA UNEI RETELE 91

mult decat atat, multe francize de marketing in retea care au suc-
ces castigd mult mai multi bani decat multe francize reale.

Marile afaceri se gdsesc in prezent la nivelul
afacerilor de marketing in retea

La inceputul acestei cirti am facut lista unor produse care
sunt livrate in prezent printr-un sistem de distributie de market-
ing In retea. Aceasti listd include produse si servicii precum ser-
vicii juridice, servicii contabile, servicii telefonice, cosmetice,
vitamine, haine s1 chiar proprietati imobiliare. Unul dintre
lucrurile care m-au uimit cel mai tare atunci cind a inceput si
ma intereseze acest subiect a fost sd aflu cite corporatii majore,

precum Citibank, AOL Time Warner si Berkshire Hath-
away, detin afaceri operate prin marketing in retea. Odati ce am
devenit mai receptiv, am Inteles ci pand atunci nu ascultasem
decit criticile despre afacerile de marketing in retea ale celor
care nu participau la acest gen de afaceri. Nu vazusem afacerile
pentru ci sunt un gen de afaceri virtuale, ceea ce Inseamnd ci sunt
invizibile, astfel incit nu puteam sesiza cu ochiul liber dezvoltarea
afacerii. Nu puteam decit si aud nemultumirile celor aflati in
genul traditional de afaceri sau ale celor ce practicau afacerile
in stilul John Wayne. Sursa puterii de dezvoltare a afacerilor din
acest domeniu provine din legea lui Metcalf.

Limitele legii Iui Metcalf

Frumusetea afacerilor de marketing in retea este aceea ci sunt
la indemina oamenilor de rind — oameni ca mine si ca tine —
prin puterea oferitd de legea lui Metcalf... Dar pentru a avea
acces la aceastd forta trebuie si te supui cerintelor legii respec-
tive. Conform principiilor acestei legi, simpla afiliere cu o com-
panie de marketing in retea reprezintd un bun inceput, dar acest
fapt singur nu vi di posibilitatea de a profita de toate valentele
legii lui Metcalf. Ar fi ca si cind ati cumpira un telefon, dar at
fi singurul care posedd un asemenea aparat.
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»Datoria dumneavoastri este si-i faceti pe altii sa-
va semene intocmai.“

Pentru a intra in posesia puterii care apare prin aplicarea legii
lui Metcalf, datoria dumneavoastri este si-i faceti pe altii sa v
semene intocmai. In momentul in care sunteti doi, valoarea
dumneavoastrd economica se ridici la pitrat. Valoarea retelei
dumneavoastri tocmai a crescut de la zero la patru. In momen-
tul In care sunteti trei valoarea retelei dumneavoastri creste de
la patru la noud. Daci cei doi oameni pe care i-ati adus dum-
neavoastrd in retea aduc la rindul lor cite doi oameni, valoarea
economicd a retelel dumneavoastri 1 incepe sa arate ca o rachetd
ce decoleazd spre. luni. In loc si munciti din greu pentru a
obtine cresteri aritmetice, valoarea dumneavoastri 1 Incepe si
creasca in mod exponential. Aceasta este forta si valoarea unei
afaceri de marketing in retea.

De-a lungul timpului, o retea de succes are potentialul de a vi
aduce castiguri mai mari decit cele ale doctorilor, contabililor,
avocatilor si ale altor indivizi care lucreazi pe cont propriu.
Aceasti dlferenta si puterea sunt explicate prin legea lui Metcalf,
cea care imprimi o valoare majord afacerilor de marketing in retea.

In capitolul precedent am vorbit despre valoarea noilor prie-
teni. Daca v veti face timp si le explicati cadranul fluxului de
numerar, intrebdndu-i in care dintre cadrane isi doresc si isi
investeascd timpul si explicindu-le puterea enuntatd de legea lui
Metcalf, cred ca veti avea de-a face cu o persoani mult mai
receptiva la oportunitatea de afacert pe care i-o oferiti. Poate ar
fi bine sd explicati si ci afacerile de marketing In retea prezinti
modelul de afaceri cu dezvoltarea cea mai rapidi in prezent,
chiar dacd ei nu pot sd sesizeze acest lucru pentru ci natura lor
este virtuald sau invizibila.

Construirea unei afaceri de marketing se face, pur si simplu,
prin ciutarea unor prieteni, noi si vechi, care doresc si por-
neascd in aceeasi directie in care vd indreptati si dumneavoastra.
Priviti acest lucru ca si cum ati rezolva o problema de matema-
ticd. S4 spunem ci aduceti 10 oameni, 10 noi prieteni in retea.
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Valoarea retelei dumneavoastrd este acum de 100, nu de 10.
Daci acesti 10 oameni aduc la rindul lor fiecare cite 10 prietent,
valoarea afacerii dumneavoastri creste exploziv. Dupd cum am
spus la inceputul acestei cirti, eram destul de reticent cu privire
la marketingul in retea. Nu am realizat forta oportunitatii de
afaceri ce mi se oferise. Mi-am schimbat opinia intre timp. Dacd
ar trebui si o iau de la capit, nu as fi inceput o afacere in genul
vechi, ci as fi initiat construirea unei afaceri de marketing in retea.

O idee mai bund
cu costuri de initiere mai mici.

In loc sa fi construit o afacere de marketing in retea am chel-
tuit milioane de dolari si, uneori, am pierdut milioane de dolari,
punand pe picioare o afacere de tip vechi. Nu regret acest lucru,
pentru cid a reprezentat pentru mine o cildtorie initiaticd pentru
a descoperi cum anume se construieste o afacere de tip vechi
pornind de la 0. Pot spune cu toatd sinceritatea cd a construi o
afacere de marketing in retea pare mult mai rezonabil pentru
majoritatea dintre voi, mai ales dacd nu detineti milioane pentru
a construi o afacere de tip vechi, sau sute de mii de dolari pen-
tru a cumpira o francizi de renume. Mai simplu spus, o afacere
de marketing in retea, cu preturi scizute necesare pentru a o
incepe si programe foarte bune de educatie, constituie o idee
mult mai buni — este ideea potrivitid timpurilor noastre. Afa-
cerile de marketing in retea au o dezvoltare explozivd in intreaga
lume. Nu trebuie decit si deschideti ochii pentru a observa
acest lucru. Nu veti vedea nimic concret pentru cid este prea
putin vizibil. Nu existi arcade sau sirene aurite atunci cind
patrundeti in sediul unei asemenea afaceri. Afacerile de market-
ing in retea au explodat in intreaga lume, si foarte putini oameni
reusesc si observe acest lucru.

Viitorul construirii retelelor

Desi afacerea s-a dezvoltat enorm de mult, acum este timpul
potrivit si vi aldturati unei afaceri de marketing in retea. De ce

i
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spun acest lucru? O spun pentru cd lumea s-a trezit intr-un
final, intelegind ci Epoca Industriald a luat sfarsit si cd ne facem
intrarea oficiali in Epoca Informatiei. Afacerile mari de genul
General Electric si Ford Motor Company sunt afaceri din Epoca
Industriald. Francize precum McDonalds reprezinti afaceri ale
tranzitiei dinspre Epoca Industriald spre Epoca Informatiei.

1 Afacerile de marketing in retea sunt francizele adevirate ale

Epocii Informationale, pentru ci functioneazd aproape exclusiv
pe baza informatiei, neavand la bazi terenuri, fabrici si angajati.

In copilirie, parintii mei spuneau mereu: ,Mergi la scoali si
ia note bune, astfel Incit si obtii o slujbd buni care si-ti aduca
beneficii.“ Aceasta este gindirea clasici a Epocii Industriale.
Pirintii mei credeau cu adevirat in siguranta slujbei, a pensiilor
plitite de citre companie si a ingrijirilor medicale, dupd cum
aveau incredere si in asigurarea sociala si de sinitate oferite de
citre stat. Acestea sunt idei invechite din timpul Epocii Indus-
triale. In prezent, majoritatea dintre noi stim ci siguranta slujbei
este o gluma proastd, iar a fi angajat intr-o singurd companie
intreaga ta viatd nu reprezintd o realitate pentru cei mai mulgi.
La acestea se adaugé planurile de pensii, precum 401(k)!, inves-
tite in acyiuni riscante i in fonduri mutuale, care fac ca siguranta
a banilor de pensie s devini la rindul e1 o g]uma proasta in
zilele noastre, oamenii au nevoie de idei not si de sisteme In care
sd giseascd siguranta financiard pe care au avut-o pe vremurl
parintii nostri. Rispunsul la aceastd problema este marketingul
in retea. Cu cit mai multi oameni se trezesc la realitate — si
multi au ficut-o dupi atacul terorist din 11 septembrie si de la
ciderea pietei de actiuni —, cu atit mai mulg oameni vor intelege
cd marketingul in retea este un rispuns inovator oferit problemei
unei lumi care oferd o sigurantd din ce in ce mai micd. Mar-
ketingul in retea oferd milioanelor de oameni din lume oportu-
nitatea de a prelua controlul asupra vietii lor si asupra viitorului

! Plan de investitii care functioneaz ca un plan de pensii ce permite anga-
jatilor sd investeasci o parte din fiecare salariu, inainte de a fi oprite impo-
zitele, Intr-un set de investitii alese de citre angajator (actiuni, fonduri mu-
tuale, obligatiuni etc.). (N. tr.)
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lor financiar. Marketingul in retea va continua si se extinda
chiar daci cei de modi veche nu reusesc si sesizeze acest lucru.

In concluzie

Cu ani in urmd, pe cind eram un tanir vanzitor de telecopia-
toare — cunoscute azi drept aparaturd fax — am avut probleme
mari In Incercarea de a vinde aparatele respective, pur si simplu
pentru cd prea putini oameni le detineau deja. Pe misurd ce
numirul celor care foloseau deja aceste aparate a crescut, vanzi-
rile au devenit din ce In ce mai numeroase. Cu cit mai multe
aparate de fax erau utilizate, cu atit mai valoros devenea
aparatul respectiv. Aceasta este puterea legii lui Metcalf.

In zilele noastre, aceleasi probleme sunt legate de convin- -
gerea oamenilor in legatura cu marketingul de retea. Cu ani in
urma, oamenii radeau la ideea de marketing in retea. Multi au
vorbit de riu domeniul respectiv, creindu-i un renume prost.
Cel putln eu asa am ficut. In prezent, toate transformirile care
se petrec in lume fac doar ca viitorul marketingului in retea si
devind si mai promititor. Dupd cum am mentionat deja, multe
companii mari au un departament de marketing in retea. Marke-
tingul in retea a Incetat sa mai fie o afacere periferici, dest putini
reusesc s inteleagd asta... incd. Prin urmare, chiar daci prietenii
st colegii dumneavoastrd nu pot si sesizeze aceastd oportunitate,
tot ceea ce trebuie si faceti dumneavoastri este si va lisati la o
parte prejudecitile, si fiti receptivi si sd sesizati forta legii lui
Metcalf. Veti intelege puterea retelelor... care se afli chiar in fata
dumneavoastra. Tot ce trebuie si faceti este sd spuneti: ,,Doresc
ca puterea retelelor si lucreze in folosul meu.”

Urmadtoarea valoare

In capitolul urmitor voi discuta abilitatea primordiali pentru
afaceri necesard celui ce doreste s3 aibi succes in lumea reald a
afacerilor. Frumusetea marketingului in retea este aceea ci vi
invatd aceastd abilitate de mare valoare pe care o puteti folosi in
vederea imbogatirii.



CAPITOLUL 7

A cincea valoare:
Dezvoltarea celor mai
importante abilitdti

" necesare in afaceri

Anul 1974 a reprezentat un punct de riscruce al vietii mele.
Am fost lisat la vatri din cadrul Corpului de Marini al Statelor
Unite ale Americii si eram pe cale si mi lovesc de realitate.
Intrebarea mea era in care dintre lumi urma si intru? Urma si
pitrund in lumea tatilui sirac si sd devin angajat in cadranul A,
sau urma si intru in lumea tatilui bogat si a cadranului P?

Dupi cum am spus deja, eram calificat in doud meserii cu
ajutorul cirora as fi putut pitrunde cu usurintd in cadranul A.
Puteam si mi intorc in domeniul naval si si devin ofiter de vas,
conduciand tancuri petroliere pentru firma Standard Oil, sau
puteam deveni un pilot comercial, cum ficuserd multi dintre
colegii mei de clasi. Ambele profesii ma tentau, dar stiam cd nu
doream si fiu nici ofiter de vas, nici pilot pentru tot restul viei.
Depisisem aceastd fazd. Desl era mult mai riscant si aveam mult
mai putine garantii, am decis si urmez sfaturile tatilui bogat, si
nu pe cele ale tatdlui meu sarac.

La inceputul lui 1974, inainte de a fi eliberat din Corpul de
Marin, am mers la tatdl bogat si i-am cerut si md antreneze
pentru lumea cadranului P. Inci imi mai amintesc cum am intrat
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in biroul sdu in Waikiki si i-am cerut sfatul in legituri cu etapa
viitoare a vietii mele. Aveam 26 de ani si stiam cd aveam nevoie
de indrumare intr-o lume in care putini oameni pitrunseseri,
lumea cadranului P. ,,Ce ar trebui si fac ?“ l-am intrebat. ,Ce
gen de educatie imi este necesard ?“

Ridicindu-si ochii din actele de pe biroul siu, firi si ezite
vreun moment, tatil bogat mi-a spus: ,,Angajeazi-te in dome-
niul vanzirilor®. "

»Vanziri ?!“ am scheunat ca un ciine bitut: ,Vreau si intru
in cadranul P. Nu vreau si ajung vanzitor.“

Tatal bogat s-a oprit din ceea ce ficea, si-a scos ochelarii,
si-a ridicat ochii, s-a uitat la mine si mi-a spus: ,M-ai intrebat
ce sa faci in continuare. Tocmai ti-am rispuns. Daci nu vrei si
faci ce 1ti recomand eu, iesi din biroul meu.“

»Dar vreau si devin proprietarul unei afaceri, nu vanzitor,“
1-am rdspuns artigos.

»Ascultd®, mi-a spus tatdl bogat: ,De cite ori trebuie si iti
spun cd, daci vii aici cdutdnd sfaturi, ar trebui si ai curtoazia si
asculti sfatul pe care ti-1 dau? Daci nu vrei sd stii care este sfatul
meu atunci nu mi-1 mai cere. Intelegi >

»Bine, atunci explici-mi, de ce in vanziri ?“ am rispuns pe un
ton mai umil. Ambii tati erau oameni aspri, si stiam ci, daci
doream si invit ceva, trebuia sd ascult respectuos. ,Spune-mi de
ce este atdt de important si invig si vand 2

»Abilitatea de a vinde este talentul primordial in
cadrul unei afaceri.“

»Abilitatea de a vinde este talentul primordial n afaceri,*
mi-a spus tatal bogat. ,, Abilitatea de a vinde este talentul cel mai
important al cadranului B.“ Daci nu poti si-i convingi pe
oameni si cumpere ceva, nu te mai obosi sd visezi si devii pro-
prietarul unei afaceri.”

»Talentul primordial ?!“ am intrebat, repetind ce spusese el.
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,Cei mai buni vinzitori sunt §i cei mai buni conducitory,” a
spus tatil bogat: ,Gandeste-te l.a Pre§eAd}ntele Kgnnedy. Erva
~unul dintre cei mai buni oratori din cag am auzit vreodflta:
Cind vorbea el, oamenii se simteau inspirati. ésta din cauza cd
avea puterea de se adresa spiritului oamemlor. ] 1

,Vrei sa spui ca atunci cand vorbesti de pe o scend sau de la
televizor aceasta este tot o forma de vanzare? am intrebat. '

,Bineinteles,“ spuse tatil bogat, ,,S1 Cé:{ld scril sau VorbegEl cu
cineva fatd in fatd, sau vorbesti cu copu tél,Acerandu—le s isi
ridice juciriile de pe jos, acestea toate {in de vanzare. Profesorii
tai din liceu incercau si iti vinda idei zi de zi. '

,Unora nu le-a reusit,” am rispuns cu o grimasa. .

,Probabil ci din aceastd cauzd nu erau prof'eso1E prea buni.
Toti marii invititori au fost vinzitori excelenti. Gande§te—te la
Hri’stos, Buddha, maica Theresa, Gandhi, Mqham?d.ATngl au f‘ost
mari invititori, ceea ce inseamni ci au fost si buni vanzatort.”

LPrin 1’1rmare, cu cat mia descurc mai bine in vinziri, cu atat
mai mult succes voi avea in viatd ?“ am intrebgt.v . o

,Si gindeste-te la asta si dintr-o perspectivd inversa, ml}-za}
rispuns tatil bogat: ,Géndeste-te la oamenii cu putin succes. E1
sunt oamenii pe care nimeni nu vrea si 11 asAculte.

_Poate fi oricine un bun vinzitor ?* am intrebat eu. ‘

,Bineinteles. Fiecare dintre noi avem tal.entul nativ deu a
vinde. Uiti-te la un bebelus sau la un copil mic. Ce face daci ii
e foame si nu primeste ceea ce vrea?”

~ ,Fiecare dintre noi aver

JIncepe si plingd,“ am raspuns. ,Comunicd, Ist expune
punctul de vedere.” A et s
“ mi-a ra a . incercat vreodatd sa 11
,Exact,” mi-a rispuns tata:d bo.gaf LAL > at v 1 s
spui unui copil ci nu poate si obtind ceva? Dacd tatal nu-1 va
ce-si doreste, va merge la mami. Dac nici mama n-o face, merge
la telefon si ii sund pe bunici. ,Intr-un fel sau altul, pe mésurd ce
crestem, unii dintre noi pierdem din atitudinea ,Pot sd am orice
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imi doresc.“ Pe misuri ce crestem, suntem educati si nu mai
cerem lucruri. Suntem educati si nu mai insistim, si nu ne mai
plangem si sd Incetdm si nu mai fim sicaitori. Asa ci invitim si
nu mai fim comercianti.“

»Prin urmare, ca adulti, trebuie si refnvdtim ceea ce stiam
deja,” am spus eu.

»Da, daci vrem si fim capabili si obtinem ceea ce ne dorim
in viatd,“ mi-a spus tatil bogat.

»Pe la 30 de ani am realizat ci eram cam strimtorat in ceea ce
privea traiul de zi cu zi. Simteam ci imi lipseste ceva. Lucram
din greu, dar lucrurile nu se intdimplau asa cum imi doream. in
curind, am inteles ci nu era suficient si lucrez din ce in ce mai
mult. Am inteles ci, daci nu urma si se schimbe ceva in interi-
orul meu, riscam si sfirsesc prin a trii o viati lipsiti de sens.
Prin urmare, am stiut ci eu eram cel care trebuia si mi schimb.
Pas cu pas, am realizat ci nu mai stiam cum si comunic cu
oamenii. Angajatii mei nu mi ascultau. Le spuneam si faci ceva,
iar ei fie faceau cu totul altceva, fie nu ficeau nimic. Clientii mei
nu ma intelegeau. Le explicam ci produsele mele erau mai bune,
totusi cumpirau din alte parti. Eram stinjenit cAnd vorbeam cu
strainii si plictisitor la petreceri. Nu reuseam si exprim tocmai
ceea ce doream si spun. Abilititile mele de comunicare erau
scizute. In curand, mi-a devenit clar cd, dacd doream si am suc-
ces in afaceri, trebuia si invit cum si vind. Trebuia si invit si
ma exprim mai bine, si comunic. Trebuia si ies din cochilie.
Trebuia s invdt si nu mi mai tem de oameni. Trebuia si rein-
vdt ceea ce stiusem pe vremuri, cAnd eram copil. ,Tatil bogat
ticu o vreme, pirind si rememoreze aceea perioadi. in final,
ridicd ochii si spuse: ,,Mai tii minte cum, acum multi ani, pe cind
tu st Mike erati inca in scoala generald, am fost la Honolulu timp
de o0 sdptiméni §i am frecventat un curs comercial >

»Imi aduc aminte,“ am spus: ,, Tatil meu credea ci e o prostie
cd a1 mers si studiezi vinzirile.“

»Z3u ?“ intreba tatdl bogat? ,Ce a spus ?“ A

»De ce ar cheltui cineva atitia bani pentru a face un curs care
nu iti oferd o diplomi pe care si o poti folosi ?“
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Auzind asta, tatil bogat izbueni in rds. ,Mi-am ch.eltult
ultimii bani, 200 de dolari, ca si merg la cursul acela. Totusi, acel
curs mi-a adus milioane de dolari, iar tatil tiu se gindea doar la
diplomi ?“ . ‘ . ‘

Jintr-adevir®, am rispuns un pic slugarnic, saveti valor%
diferite. Tatil meu doreste doar diplome, pe cind tu i1 er€§t1
mai mult succes financiar.“ , o

fnci rizand pe sub mustats, tatil bogat rupse o pagind 41n
agenda sa galbeni, de tipul celor folosite de ctre juristi, $i scrise
pe ea cuvintele urmatoare:

cumpdrare/ vinzare

Aritind spre cuvintele din tabel, tatil b'c.)gat mi-a spus: _,,In
afaceri, aceste doud notiuni sunt extrem de importante. Pe piata
de actiuni sau aceea a firmelor imobiliare se vorbegFe mereu .de
contracte de vanzare/cumpirare. Piata, ca si afacerile, functio-
neazd pe baza cumpiritorilor s1 a vﬁnzétoi’ll(v)r. Dac_a 1'11:1 af avi:a
cumpiritori, as da faliment. Astainseamni ca tr.ebule' s vand in
continuu. Imi vind ideile si produsele anga]agllor. i investito-
rilor mei, prin reclame TV, prin ziare si prin scrisori; le \fan(}
contabililor si avocatilor mei. Zilnic vand cate ceva. Trebl%le sd
imi mentin echipa In continua dezvoltare st tre%)t.nf‘: sd mengin un
flux constant de cumpdritori care vin multumitt 1 pleacd i mai
multumiti. Ca atare, vinzarea reprezintd mult mai mult decdt sd
incerc sé’conving pe cineva si imi dea niste bani. .

,,in;eleg asta, am rispuns, dar de ce este taler-lt'ul comercial
atit de important? De ce reprezinti aceasta abilitate talentul

i A
principal al cadranului P? ]

,O intrebare foarte bine pusi,” a spus tatal bo?at. v,,Cee:jl ce
nu realizeazi majoritatea oamenilor este ¢3, pe masurd ce vinzi
mai mult, esti, in acelasi timp, capabil s1 si cumper: ma mult. ]

,Cum?“ am intrebat, vrind si-mi clarifice mai b%ne aceastd
chestiune; eram constient cd auzisem ceva extrem 'de 1mpsrtant.
,Cu cat vind mai mult, cu atit pot si cumpir mai mult?
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Pentru a putea si cumperi trebuie si incepi
prin a vinde ceva

Tatil bogat incuviints, lisindu-mi si reflectez la ceea ce spu-
sesem st sd invat. ,Nu poti cumpira decit in misura in care ai
vanzari,“ spuse tatil bogat. ,Daci vrei si cumperi ceva, trebuie
sd incepi prin a vinde ceva. Din aceasti cauzi, abilitatea de a
vinde reprezinti talentul tiu principal. Trebuie, mai intdl, si
vinzi ceva pentru a putea cumpira ceva.®

»Dect daci nu pot s vind nu pot nici s cumpir ?* am intrebat.

Tncuviin;ﬁnd, tatil bogat a spus: ,Oamenii siraci sunt siraci
fie pentru ci nu stiu si vands, fie pentru cd nu au ce vinde.
Acelasi lucru se aplica si natiunilor sirace. O natiune siraci este
0 natiune care nu are ce vinde sau care nu poate vinde ceea ce
are. Acest lucru este adevirat si in cazul oamenilor. Existi foarte
multi oameni talentati care nu isi pot vinde talentele. O afacere
care nu reuseste si realizeze vanziri este o afacere care di fali-
ment chiar daci are active extrem de bogate. O afacere are pro-
bleme financiare pentru ci cel care conduce afacerea respectivi
nu stie sd vinda. Poate fi o persoani inteligents, dar nu are abili-
titi de comunicare. Am intilnit muli manageri de nivel mediu,
care nu reusesc sd se ridice in ierarhia marilor afaceristi, pur si
simplu, pentru ci nu sunt in stare si vindi. Cate persoane sin-
gure ai intilnit care nu reusesc si Isi intalneascd barbatul sau

femeia visurilor doar pentru ci nu reusesc si 1i facd pe altii si
Inteleagi ce oameni minunati sunt ?“

»Vrel si spui cd tu consideri un act de vanzare si obtinerea
unet Intalniri 2

»O vinzare extrem de importanti,“ a spus tatil bogat.
»Lumea este plind cu oameni singuratici si siraci pur si simplu
pentru ci nu au fost invitati cum si vandi, cum si comunice,
cum sd depiseasci teama de a fi respingi sau cum si-si revini
dupi ce au fost respinsi.”

»Prin urmare, talentul comercial afecteazi fiecare aspect al
vietil,“ am adiugat eu.

»Corect. De aceea, mi-am cheltuit eu ultimii dolari acum
cativa ani, pentru a invita cum si vind. in prezent, am mai multi
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bani decit tatil tiu pentru ci eu am talent comercial, ar el are
diplome de colegiu. De aceea, daca vrei sa devii om de afaceri,
trebuie si inveti cum si vinzi si sd iti imbunatatesti talentul
comercial in mod continuu. Cu ct stii mai bine si vinzi, cu atat
mai bogat vei deveni.”

Tatil meu cel bogat mi-a explicat ci un contabil isi vinde ta-
lentul comercial pentru un salariu sigur. El a spus: ,Atunci cind
cineva se prezintd la un interviu, el sau ea incearci, de fapt, sd 151
vandi abilititile profesionale“. Apoi a adiugat: ,Fiecare vinde
cite ceva. Atunci cand te Intorci acasi uitd-te in jur. Tot ce ai:
frigiderul, canapeaua, paturile, totul, ti-a fost vandut. Atunci
cand conduci, priveste in jurul tiu la toate lucrurile de pe stradd.
Tot ce ai fie ti-a fost vindut de cineva, fie a fost furat de tine.
Daci ai furat, iesi din biroul meu pentru ci eu nu fac afaceri cu
hotii. Eu fac afaceri cu aceia care sunt capabili si vinda.“

_Nu mi-am dat seama ci vinzarea este atit de importantd in
afaceri,“ am spus. ,Nuam realizat ci, daci vreau si devin bogat,
trebuie si invig si vand.”

,Daci vrel si ai succes in viatd trebuie si inveti si vinzi,“ a
adiugat tatil bogat. ,Priveste realitatea. Politicienii care castigd
alegerile sunt vinzitori excelenti. Liderii religiosi de mare suc-
ces sunt comercianti excelenti. Cei mai buni profesori sunt
comercianti excelenti, copiii sunt niscuti comercianti excelentl.
Intelegi ce incerc sa spun ?* '

,,int,eleg, dar sunt ingrozit de vanziri.“

Auzind aceastd declaratie sincerd, tatil bogat a clitinat din
cap si a ticut o vreme. ,Multumesc pentru onestitate®, mi-a
spus apoi: ,Majoritatea oamenilor sunt ingroziti de vanziri.
Celor mai multi le este frica si nu fie respinsi. In loc si 1si recu-
noasci aceasti temere, ii vorbesc de riu pe vinzitori, spunind
lucruri de genul: « Eu nu sunt un vdnzdtor, eu sunt un profesio-
nist cu studii Inalte. »*

,Vrei si spul cd majoritatea oamenilor nu isi recunosc teme-
rile,“ am spus. ,Ei pretind ci a vinde este sub demnitatea lor.”

_Exact. Foarte multi dintre oamenii care se tem sd vindi nu
vor si admita acest lucru. Asa ci ii privesc de sus pe oameni
care vand, precum si profesiunea de vanzitor," replica tatal
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Pogat. ,Iar oamenii care fac asta sunt de cele mai multe ori siraci
intr-un dqmeniu sau doud din viata lor. Deseori, sunt siraci in
ceea ce priveste succesul personal, ori in dragoste. Majoritatea
Qamenllor care nu pot si vainda sunt oameni care trebuie si tri-
lasca sub posibilitatile lor, si cumpere numai cind gisesc redu-
ceri sau sd trdiascd modest, pur si simplu pentru ci le este frici
sd vanda. Teama lor asociatd cu lipsa talentelui comercial i men-
tine saraci.
»Nu se tem cumva s fie respinsi ?“ am intrebat.

»Oamenii de succes invati si isi depiseasci teme-
rile si nu se lasi dominati de ele.“

) »Ba da, bineinteles, spuse tatil bogat. ,,Oamenii de succes
invatd s isi depdseascd temerile si nu se lasi dominati de ele. De
aceea, am zburat la Honolulu cu ultimii mei bani ca si urmez
acele cursuri comerciale. Din aceastd cauzi, iti dau si tie sfatul
pe care mi l-am dat si mie insumi. Sfatul meu este s inveti si
vinzi. O sd o spun din nou : daci cineva nu are succes, este sirac
sau singur, aceasta se intdmpli pentru cd el sau ea nu a reusit si
vanda ceva. Daci vrei si obtii ceea ce doresti trebuie, mai intai
sd vinzi ceva.” , ’

»Dect pot sd cumpir orice doresc daci vand ?“ am adiugat.

Tatil bogat incuviintd: , De aceea, spun ci arta de a vinde este
talentul primordial. Esti pregitit si inveti si vinzi ?“

Incepe educatia mea comerciali

In urma acelei discutii, am urmat sfatul tatilui bogat si in curand
m-am prezentat atat la Xerox, cit si la IBM ciutind o’slujbé. Nu
am incercat si mad angajez 1n aceste companii datorit salariilor pe
care le ofereau, ci datoriti educatiei in domeniul vinzirilor pe care
o ofereau. Multe firme de marketing in retea oferi la randul lor
fxcelente programe de educatie angajatilor lor. Pentru mine, a
invita sd vand, a-mi depisi teama de a fi respins si a invita si imi fac
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cunoscut punctul de vedere a fost cea mai buna educatie pe care am
primit-o vreodati. Faptul ci am invitat s vind mi-a schimbat
viata. Faptul ci am invitat s vand mi-a schimbat viitorul.

Scoate la iveald invingdtorul
din tine |

Educatia in vinziri nu inseamnd numai si inveti s vinzl.
Cand m-am angajat la Xerox eram extrem de timid. Chlar daci
am primit o educatie extrem de buni la Xerox, temerile mele m-
au impiedicat sa bat la usi striine sau sd Vgrbesc la tel§fon. Incid
mai am unele dintre acele temerile si in ziua de astizi. Ceea ce
difera este faptul ci, in final, am reusit sd castig i‘ncredereva in
mine, si vorbesc la telefon si sd bat la usile respective. Daci nu
as fi reusit s3 imi inving propriile temeri, ratatu'l din mine ar fvl
castigat. Tatil bogat imi spunea deseori: ,Exista o persoand
bogata si una siraca in interiorul fieciruia dintre nol. IP interi-
orul nostru se afli si un invingitor. De fiecare datd cind per-
mitem temerilor, indoielilor sau lipsei de incredere in noi sa
inving, cistigi ratatul din noi. A invita sd vinzi in§<iamni a
invita si il invingi pe ratatul din tine. A Invita si vinzi il scoate
la iveala pe invingdtorul din tine.”

‘,A invita si vinzi inseamni a invata sd il invingi
pe ratatul din tine. A invita si vinzi il scoate la

e ) ~ . o . . «

“iveala pe invingatorul din tine.

Unul dintre lucrurile extraordinare legate de marketingul in
retea este ci iti ofera oportunitatea si-ti infrunti ter‘ne{ile., sd te
lupti cu ele si sa le invingi, si permite .invingétoruh{l din interi-
orul tiu si predomine. Trasatura pozitivd a c-ompagnlor dc? mar-
keting in retea este aceea ca, in timp ce invety, hder_u organizatiel
au ribdarea si munceasci alituri de si pentru tine. In lgmea}
reald a afacerilor, daci nu poti sd vinzi in trei sau sase lgnl esti
concediat. Firma Xerox a fost mai generoasi cu mine. Ei mi-au

¥
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oferit un an de invitare si un an de proba. Daci nu as fi avut la
dispozitie cei doi ani, stiu ci as fi fost concediat. Tnainte de a fi
concediat, increderea in mine a inceput sd creascd, vinzirile
mele s-au imbunititit si, doi ani mai tirziu, eram in mod con-
stant primul sau al doilea la vanziri din filiala mea. Sporirea
increderii de sine a fost mai importanti decit salariul. Recon-
struirea increderii si a respectului de sine au avut o valoare
inestimabila. $i m-a ajutat si cistig milioane de dolari. Din acest
motiv, voi fi vesnic recunoscitor companiei Xerox si personalu-
lui care m-a invirat si vand si, mai mult decit atit, si imi inving
indoielile si temerile. In prezent, recomand cu tirie afacerile de
marketing in retea, pentru ci acest domeniu oferi in zilele noas-
tre aceleasi oportunititi de intirire si de refacere a respectului de
sine pe care mie mi le-a oferit Compania Xerox.

Educatia din cadrul vanzirilor m-a ajutat
sd o intdlnesc pe femeia visurilor mele

Ca o notd secundars, fird talentul meu de comerciant si, mai
ales, fird increderea de sine, mi indoiesc ci m-as fi intlnit si
m-as fi cisatorit cu femeia visurilor mele. Atunci cind am intal-
nit-o pentru prima oari pe sotia mea Kim, am fost convins ci
este cea mai frumoasi femeie din lume. In prezent, o consider si
mai frumoasi, pentru ci este frumoasi in exterior, dar este si
mai frumoasi in interior.

Cénd am vizut-o pentru prima oari, am rimas firi cuvinte.
Mi-era teamd si o abordez. Totusi, instruirea de care am avut
parte si faptul ci mi-am infrant temerile urma si isi arate roa-
dele. In loc s mi ascund, bucurindu-mi de masa pregititd sau
privind-o de la distantd, fird a avea curajul si vorbesc (ceea ce
obisnuiam si fac atunci cind vedeam o femeie de care eram
atras), am mers la ea plin de indrizneali si i-am spus ,,Buni“.
Educatia mea in vinziri 3si arita roadele.

Kim s-a intors, mi-a zdmbit cu superbul ei zimbet si m-am
indragostit. Era prietenoasi, fermecitoare si puteam discuta
absolut orice cu ea. Ne Intelegeam bine. Parci ar fi iesit din visu-
rile mele. Totusi, cind i1-am cerut o intilnire, mi-a rispuns
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,Nu¢. Fiind un bun vinzitor, am invitat-o din nou, iar ea mi-a
spus ,Nu“. Chiar daci increderea de sine imi fusese lezati, iar
mandria mea de birbat pilise, am invitat-o din nou. Din nou,
rispunsul a fost ,Nu“. lar asta a continuat timp de sase luni.
Timp de sase luni ea m-a refuzat. Dacd nu as fi invatat cum sa
imi inving indoielile legate de propria persoand, nu as fi fost
niciodati capabil si o intreb acelasi lucru timp de sase luni. M
durea sufletul. De fiecare dati cind mi refuza ma retrigeam sd
imi refac mandria lezati. Dupi sase luni de respingere, fragilul
meu ego pilise de tot, totusi am continuat si o invit. intr-un
final a acceptat, iar de atunci suntem impreuna.

in timp ce ieseam impreuna, prietenii mei imi spuneau: ,Nu
putem si credem ci iese cu tine. Ea e o vulpit, iar tu esti un
caine. Aritati precum frumoasa si bestia“. Parci il auzeam pe
tatil bogat spunind: , Talentul de comerciant este cel mai impor-
tant talent in afaceri. Este si cel mai important talent in viatd.®

Puteti vedea o fotografie de-a mea impreuni cu Kim in
finalul cirtii Tandr si bogat. Este vorba de o pozi de-a noastri
pe o insuld din Fiji, zZimbind din toatd inima, aceea fiind ziua in
care sirbitoream faptul ci devenisem liberi din punct de vedere
financiar. In adincul sufletului, stiu ci nu as fi reusit in viata fard
Kim. Ea este femeia visurilor mele si ea mi-a intregit viata. In
anul acesta, 2004, sirbitorim 18 ani de casitorie.

Un cuvant despre respingere

Zilele trecute, am auzit la radio o reclama ce spunea: ,Este o
afacere minunati. Nu se ocupi de vanziri“. Am gindit in sinea
mea: ,,Ce soi de persoani ar putea fi atrasa de o slujba, dardmite
de o afacere care nu implicd vinziri ?“ Apoi am realizat cd majo-
ritatea oamenilor sunt atrasi de slujbele care nu implica vanziri,
chiar daci fiecare dintre noi vindem cite ceva. Cu cit m-am gan-
dit mai mult la asta, cu atit mai mult am inteles ¢ oamenii nu
sunt, de fapt, impotriva vanzirilor, ci le displace si fie respinsi.
Stiu ci acesta este si cazul meu. Uridsc si fiu respins. Din
moment ce majoritatea oamenilor uridsc si fie respingi, m-am
gandit si aduc o perspectivd noud asupra notiunii de respingere.
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Cu peste douizeci de ani in urmd, cind eram un reprezentant
de vanziri al firmei Xerox, ce se zbitea si isi faci norma, am
mers la tatdl bogat si i-am spus ¢ nu-mi place si fiu respins.
I-am spus: ,,Mai mult decit faptul ci urisc si fiu respins, triiesc
mereu cu teama de a fi respins. M surprind ficand tot posibilul
pentru a evita situatiile in care as putea fi respins. Uneori, cred
chiar ci ag prefera si mor decit si fiu respins. De fiecare dati
cand bat la o usi, iar secretara imi spune: « Avem deja un copia-
tor », sau: « Nu suntem interesati de un copiator nou, mai ales
unul de la Xerox », sau: « Seful nu primeste agenti comerciali »
sau: « Ne surdde oferta dumneavoastrd, dar noi preferim pro-
duse de la competitorii dumneavoastri, IBM », simteam nevoia
sd mad ascund undeva si si mor. Cu cit mi gindeam mai mult la
faptul ca eram respins, cu atit mai tare doream si mi las de
vanzari i sd fug in lume. Cu cit Incercam si mi feresc si fiu
respins, cu atit mai des imi spunea seful meu de la Xerox ci ma
va concedia.”

Respingere = succes

Teama mea de a nu fi respins, respectul de sine scizut si lipsa
de incredere imi distrugeau viata. La suprafati piream a fi plin
de incredere si indriznet. Piream genul de John Wayne al
Marinei Statelor Unite ale Americii, desi, in realitate, eram Pee
Wee Herman!. Tocmai in acel moment urat al vietii, atunci cind
era pe cale si fiu concediat, tatdl bogat mi-a dat unul dintre cele
mai intelepte sfaturi. In ziua in care am fost acceptat intr-o
perioadd de probi la Xerox, tatil bogat mi-a spus: ,,Cei mai de
succes oameni din lumea asta sunt si cei mai respinsi‘.

»Cum ?“ am intrebat, nefiind sigur ci auzisem bine: ,Cei mai
de succes oameni din lumea asta sunt si cei mai respinsi ?“ ,M-ai
auz'it bine,“ spuse tatil bogat: ,Oamenii care sunt respinsi cel
mai putin sunt oamenii care au cel mai putin succes.“

»Deci dacid vreau si am succes In viatd trebuie si fiu respins
cit de mult se poate,“ am spus.

! Personaj interpretat de Paul Reubens, niscut Paul Rubenfeld. (N. ¢7.)



108 SCcOALA DE AFACER]

,Ai inteles perfect,“ zambi tatdl bogat.
~ M b {1
,Nu inteleg, te rog, explici-m1,“ l-am rugat. o
,Gandeste-te la presedintele Statelor Unite. Patruzeci s
noui la sutd dintre electori — zeci de milioane de cament — au
votat impotriva lui. L-au respins. Ti s-a intimplat vreodatd sa fii
) " u
respins de milioane de oameni?
»Nu,“ am spus. .
i bi i cind ¢ intdmpla asta, vei fi faimos st
LEi bine, atunci cind ¢ se va intdmpla asta, S
: <«
plin de succes. . )
,Dar el a avut si milioane de oameni care l-au acceptat,” am
adiugat eu. . ]
_Asta este adevirat,” spuse tatil bogat. ,Dar ar fi putut sd
devini vreodati presedintele Statelor Unite dacd i-ar fi fost
teamd si nu fie respins 2“ '
Nu, presupun c¢i nu. Stiu cd multi oameni au ficut mult mai
» 5 ’ N , ‘
mult decat si il respinga. Multi oameni l-au urdt. El'are nevoie
de girzi de corp pentru ci unii vor sa il ucidd. Nu cred ci as
M [<1
suporta o asemenea tensiune. )
,Si poate tocmai de aceea nu ai obtinut succesul pe care il
doresti si de care esti capabil. Ceea ce incerc sd spun este ca
niminui nu ii place si fie respins. Totusi, lectia zilei de astizi
este aceea ci oamenii care fug de pericolul de a fi respinsi sunt
oamenii care au cel mai putin succes din lume. Asta nu inseamna
ci nu sunt oameni driguti; inseamna doar ci nu au la fel de mult
succes precum oamenii care sunt respinsi deseorl... oamenut care
o eye . O
nu fug de posibilitatea de a fi respinsi. .
1 a a in viatd, trebuie sa
,Prin urmare, daci doresc si am succes in viatd, t
) - e
risc din ce in ce mai mult si fiu respins ?“ am Intrebat.
“ a a - Papa. Este un
,Corect,“ a spus tatdl bogat. ,,G.ar.ldegte te @a p e
om minunat si un minunat lider religios; totusi, este respins de
foarte multi. Milioane de oameni nu sunt de acord cu cele spuse
. : 4 <«
de el sau cu ceea ce reprezinti el. .
_Adici in loc si mi comport ca un papi lapte si sd il las pe
directorul meu de vinziri si mi concedieze, ar trebui s ies in
PN o [ . «
lume si sd incep sa fiu respins.
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»Dacd nu risti sd fii respins, cu siguranti vei fi concediat.”
Tatil meu bogat zimbi: ,Uite ce e, nu fi fraier, si nu incepi si
fugi prin lume lovindu-te cu fata de zidurile vietii. Intr-adevir,
nu trebuie si risti inutil s3 fii respins, ci trebuie si inveti din fap-
tul cd esti respins, adicd si te corectezi.

»Respingere si corectare,” am spus.

Incuviintind, tatil bogat mi-a scris formula pe care o invi-
tase la cursul de vanziri pe care il frecventase cu multi ani in
urmi la Honolulu, cursul pentru care plitise 200 de dolari.

Respingere si corectare = Educare si accelerare

»M-am ghidat dupi aceastd formuli ani intregi. De fiecare
dati cand am fost respins mi-am pus singur intrebirile: ‘Cu ce
am gresit? Cum puteam si fac mai bine?” Daci nu reusesc si
gdsesc un raspuns atunci vorbesc cu cineva despre vanzarea res-
pectivd, reiau discutia, uneori jucind rolul de vinzitor, iar prie-
tenul meu in rolul cumpiritorului. Ideea este ci nu spun ci per-
soana care m-a respins este Un « Nenorocit », un « ticilos », un
« sdrdntoc » sau un « ratat »; ma abtin de la asemenea absurdititi
st il multumesc in mintea mea persoanei respective pentru ci
mi-a oferit ocazia si invit, si corectez si si imi imbunititesc
performanta. Imi pun singur intrebarea: « Cum imi voi aborda
clientul pentru a avea un rezultat mai bun. »“

»lar asta te ajutd si te educt §i si-ti accelerezi dezvoltarea in
viatd,“ am adiaugat. -

»Dupd pdrerea mea, aceasta este formula potriviti pentru a
obtine succes in orice domeniu al vietii, spuse tatil bogat .

»Dar daci evit sd fiu respins, procesul nici macar nu apuci si
inceapa ?“ am intrebat. ,Respingerea este inceputul educatiei.”

Incuviintind din cap, tatil bogat mi-a zAmbit si a spus: , Te-ai
prins. De aceea, oamenii care evitd si fie respinsi au, pe termen
lung, mai putin succes in viatd decit cei care infrunti respin-
gerea. Majoritatea oamenilor nu au succes pentru ci nu au fost
respinsi indeajuns de mult.“
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,Cu cit risc mai mult si fiu respins, cu atit mai
: . wofe “
tare imi cresc sansele si fiu acceptat.

,Am inteles,” i-am spus zdmbind tatalui meu cel bogat. Cﬁtgv%
zile mai tarziu, m-am oferit voluntar si lucrez in echipa te!efomca
a unei companii de caritate nonprofit, sunindu-i pe oameni pentru
a le cere donatii financiare. Nu o ficeam pentru bani. Ficeam
acest lucru pentru a contribui la o cauza care merita acest efort si
pentru a fi respins. Am ingeles ci, lucrand la Xerox, rata respin-
gerilor mele zilnice era prea muca. Sunﬁgd ca si cer donat,lvl
noaptea, puteam spori numdrul de respingeri. Stiam ca puteam sa
mi corectez mai bine daci eram respins mai des. Cu cdt md corec-
tam mai bine, cu atit mai instruit deveneam. $1 cu cat mai instruit
deveneam, cu atit aveam mai mult succes. Trel nopt pe sap-
timani, dupa serviciul de la Xerox, munceam la birourile acestel
actiuni de caritate. Timp de un an de zile i-am sunat pe oameni
si le cer donatii fara si fiu plitit. In timpul acelui an am treciutvde
la a fi aproape de concediere in cadrul companie )v(ero.)'(, pani la
a ajunge primul ca record in vdnziri pentru urmatorn'dm ani.
Odati ce am avut succes in vinziri la firma Xerox, mi-am dat
demisia si m-am implicat cu norma intreagd in afacereaAcu porto-
fele sport din nailon,jnchise cu arici, in care lucra}sem pani atunci
doar in timpul liber. Imi incepeam, astfel, calitoria personald prin
cadranul P. Lectia pe care am invatat-o a fost cd §gnselg mele de a
fi acceptat cresc cu cit imi sporesc riscurile de a fi respins.

O ratd de respingere de 98 la sutd

inainte de a incheia subiectul respingerii, m-am gandit ci ar fi
mai bine si va ofer unele adevaruri legate de acest subiect. Atunci
cand am fost, pentru scurt timp, inscris la §coalaA de afac;rl, ungl
dintre profesori mi-a spus: ,Pentru a avea succes in afa?erl trebuie
sa ai dreptate cel putin 51 la sutd din timp®“. Dupa pirerea mea,
aceasta este o informatie eronati. In realitate, o persoand poate sa
aiba succes enorm avind un procentaj de succes mult mai reduf.

De exemplu, in afacerile care trimit f)fer_te prin postd, dacd o
companie trimite 1 milion de scrisori s1 primeste raspunsurl de
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2 procente, de cele mai multe ori, acesta este considerat un ris-
puns foarte bun. Asta Inseamnd mai exact ci 98 la suti dintre
oameni au spus ,Nu“. Nouizeci la suti au respins scrisorile si
totusi mai sunt inci 2 000 care au spus ,,Da“. De fapt, in cazul
majorititii campaniilor de masi, o respingere de 98 de procente
este considerati ca fiind foarte buni.

Concluzia pe care o puteti trage din aceastd situatie este: daci
doriti s aveti mai mult succes in viatd ciutati, pur si simplu, si fiti
respingi mai des, in asa fel, incit si vi puteti corecta apoi. Fru-
musetea unei afaceri de marketing In retea este aceea ci sunteti
Incurajati si mergeti in lume si si fiti respinsi. Ce ocazie exce-
lentd! Daci doriti cu adevirat si obtineti succese mai mari in
viatd, aliturati-vi unei companii de marketing in retea si invitati
sa vi depisiti temerile de a fi respingi. Dacd petreceti cinci ani
facand acest lucru, pariez ci restul vietii dumneavoastri veti avea
mult mai mult succes decit pani atunci. Cel putin acesta a fost
cazul meu. De fapt, eu continui si caut din ce in ce mai multe
ocazii de a fi respins. Din acest motiv am Invitat si fiu un orator
public si apar la televizor cu programele mele ce au rol de
reclami. In prezent, milioane de oameni din toati lumea mi res-
ping. Acesta este motivul pentru care devin din ce in ce mai bogat.

Invdtare versus vanzare

Marketingul in retea oferd provociri mai mari decit cele pe
care mi le-a oferit compania Xerox.

Motivul pentru care spun asta este ci, la Xerox, tot ce trebuia
si fac era sd invit si vand. In marketingul in retea nu trebuie
doar sd inveti si vinzi; mai trebuie si 1i Inveti si pe altii si vinda.
Dacia poti vinde, dar nu 1i poti invita pe altii si vindi, nu vei
avea succes in marketingul in retea. Aceasta Tnseamni ci unul
dintre lucrurile extrem de bune legate de marketingul in retea
este faptul ci, pentru a avea succes trebuie si fii un profesor
foarte bun. Daci 1ti place s Inveti si sd 1i inveti pe altii o vei duce
foarte bine cu ajutorul marketingul in retea.

Pentru mine personal, invitarea este cu mult mai satisfici-
toare decit simpla vinzare. Frumusetea unei retele de marketing
in retea este aceea cd afacerea te Invatd si fii profesor, nu doar

[
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- vanzitor. Dacd 1ti place sd inved si sd 11 invetl pe altii, o afacere
de marketing in retea reprezinti afacerea potrivita cireia s i te
alituri. De aceea, am numit aceastd carte Scoala de afacerz Pen-
tru oamenii cdrora le place sd it ajute pe altis.

Directorii de vanzari nu vand,
ei 1i invatd pe ceilalti

In timpul cercetirilor pe care le-am ficut asupra diverselor
afaceri de marketing in retea, am gisit multi oameni plini de suc-
ces care munceau din greu si erau buni vdnzitori, dar care nu
aveau succes cu afacerea lor. Motivul era cd vindeau si pentru
aceia mcapablh sd vandi singuri. De exemplu, am mers la o
intalnire in care initiatorul unei noi afaceri de acest gen isi invi-
tase citiva prieteni si membri ai familiei si-1 asculte prezentarea.
Ascultand prezentarea, am realizat ci superiorul direct, cel care
il recrutase pe noul proprietar de afacere, era cel ce ficea toati
munca. Noul proprietar al afacerii nu spunea absolut nimic.

Dupa intalnire, I-am intrebat pe noul proprietar dac cel care
il recrutase petrecuse cit de putin timp pentru a-1 invita notiu-
nile de bazi ale vanzirilor. El a rispuns: ,,Nu, recrutorul meu nu
doreste decit si aducem oameni la intalniri. El este singurul care
realizeazd vanzirile pentru ci el este cel mai bun comerciant®.

Atunci mi-am dat seama cd era ceva in nereguld legat de sis-
temul educational al respectivei afaceri de marketing in retea. In
primul rind, educatia in vederea dezvoltirii abilititilor de van-
zare era o glumd proasti. Compania sa oferea o bibliografie a
cirtilor ce trebuiau citite, dar nimeni nu se obosea vreodati si
citeasci vreuna. in al doilea rand, doreau doar ca noii proprie-
tari de afaceri sd Tsi aduci prietenii si familia In asa fel, Incat cel
mai bun vinzitor si ii convingd. Nu era o scoali de afaceri. Era
o scoald al cirei scop nu era invitarea, ci realizarea vinzirilor.

Pe ciand eram la Xerox, directorul meu de vanziri, Charlie
Robinson, a fost unul dintre cei mai buni profesori pe care i-am
avut vreodatd. Eu stabileam intalnirile, iar Charlie venea alituri
de mine la Intdlnirile de vanziri. Nu spunea mai nimic pe par-
cursul intalnirii. Dupi intilnire, mergeam in biroul lui si ana-
lizam prezentarea. Discutam punctele mele forte si slabiciunile.
In urma lectiei si a corecturilor, Charlie parcurgea impreuni cu
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mine mai multe exercitii si probleme de fixare a abilititilor de

- vinzare, mai ales n privinta abilitatii de a trece peste o respmberc

In felul acesta, am devenit comerciant. Am devenit un vinzitor
capabil pentru ci am avut un profesor excelent. Chiar daci si cl
fusese un comerciant extrem de bun, odati ce devenise director
de vanziri, Charlie a trebuit si preia rolul de profesor. Si era cu
adevirat un profesor excelent. Tocmai din aceastd cauzi asista
ticut la majoritatea intlnirilor mele. Rareori intra in discute
pentru a-mi arita cum trebuie procedat dar in majoritatea tim-
pului doar asista, lasaindu-ma sd gresesc daci era cazul. Mesajul
este acela ci, pentru a avea succes in marketingul in retea, tre-
buie si fiti asa cum era Charlie Robinson: un vanzitor excelent,
dar si un profesor excelent. Odati ce invitati si fiti astfel, afac-
erea va fi pentru dumneavoastrd un vis devenit realitate.
»Cainii de vanzdari“

Eu si Blair Singer, care imi este de peste 20 de ani prieten
foarte drag, consilier la firma Tati bogat si autor al cirtii Ciinii
de vanzdri si The ABC’s of building a business team that wins
suntem amandoi implicati in vinziri de ani de zile. Amandoi
ne-am inceput cariera comerciald in Hawaii ca reprezentanti de
vanziri mcepatorl El s-a aliturat firmei Burroughs Corpora—
tion, cunoscuti in prezent sub numele de UNISYS, cam in
perioada in care eu m-am aliturat firmei Xerox. Amindoi am
trecut prin lumea educatiei corporatiste legate de vinziri. Unul
dintre lucrurile pe care eu si Blair le-am remarcat este ci, des
multi proprietari ai unor afaceri de marketing In retea invatd sa
vindi, totusi esueazi pentru ci nu reusesc si devini si buni
directori de vanziri. In lumea marilor afaceri ale Americii,
directorii de vinziri sunt profesorl nu doar vanzitori.

in cartea sa, Cainii de vanzari, Blair vorbeste despre diferi-
tele tipuri de oameni implicati in vinziri care se gasesc in orice
organizatie comerciald, si cum fiecare ,ciine“ trebuie si
primeasci o educatie aparte. Blair spune: ,Motivul pentru care
educatia comerciald este atit de importanti intr-o afacere de
marketing in retea este acela ci nu trebuie doar si invefi cum sd
vinzi; trebuie, de asemenea, si inveti cum s i inveti pe altii si
vandi. Dac nu ii poti educa pe altii sa devini buni vanzatorl nu
vel avea succes intr-o afacere de marketmg in retea”.
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Datoriile pe cirtile de credit

Unul dintre motivele pentru care atit de multi oameni au in
prezent datorii citre companiile de cirti de credit este ci ei nu
pot sd vinda. Atunci cind oamenii cumpiri diverse lucruri pe
credit ei 1si vand, in realitate, munca lor viitoare. in multe
cazuri, atunci cind sunt folosite cirtile de credit, oamenii isi
vand viitorul ca si cumpere ceva astdzi. Motivul pentru care atit
de multi cameni au datorii citre companiile de cirti de credit
este cd au fost educati si fie excelenti cumpiritori, dar nu s
excelenti vanzdtori.

In loc si vi vindeti viitorul, vi recomand si va aliturati unei
firme de marketing in retea si s invitati si vindeti. Daci invitati
sd vindeti si v creati o afacere infloritoare de marketing in retea,
veti fi capabili s3 va folositi cartea de credit pentru a cumpira tot
ce doriti, reusind si'plititi factura la sfarsitul fiecirei luni. Dupi
mine, ar fi mai intelept decit si v vindeti viitorul. Dumnea-
voastrd, ca §i mine, §titi ci nu vi va mai rimane mult din viitor
dupa ce il vindeti.

In concluzie

Mai simplu spus, abilitatea de a vinde este un talent extrem
de important in viatd pentru oricine. Chiar si pisica mea este o
comerciantd. De fapt, pisica mea stie si vindi mai bine decit
multi altii. In fiecare dimineat, daci nu ii dau si minance atunci
cand 1i este foame, pisica Imi va explica exact ce si cind anume
doreste acel lucru. Oamenii sunt antrenati si nu faci acest lucru.
O afacere de marketing in retea vi poate reface talentul natural
de a obtine ceea ce doriti de la viati prin faptul ¢4 vi invatd cum
sd vindeti si cum sd 1i Invitati pe altii si vandi.

Urmatoarea valoare

In capitolul urmitor vom discuta despre cum anume vi ajuti
o afacere de marketing in retea si vi dezvoltati talentul de lider.
Tatil bogat spunea: ,In cadranul P, talentul de conducitor nu
este o abilitate optionali.”

CAPITOLUL §

A sasea valoare:
Conducerea

Atit tatil bogat, cit si tatil sirac erau foarte buni lideri. Tat:ézl
sirac era seful inspectoratului scolar pe intregul statul Hawau.
Era un orator nemaipomenit si a lucrat cu multd s&rgulgt,i sd
fmbunititeasci, pentru toti copiii din statul nostru, c.ahta.tea
educatiei. Tatil bogat era si el un excelent lider. El si-a inspirat
angajatii si investitorii in asa fel, incat s il a-jute sd construiascd
un extraordinar imperiu de afaceri. Atunci cind m-am intors
din Vietnam, tatil bogat mi-a reamintit cit de important era sd
lucrez in vederea antrenirii abilititilor mele de conducere. El a
spus: ,,Liderii fac ceea ce se tem sa facd cet mai mulgi o.ar'nem“.
Poate acesta este motivul pentru care sunt atit de putini con-
ducitori de afaceri situati in cadranul P. In acest capitol, voi dis-
cuta despre valoarea abilititilor de conducere pe care si le dez-
voltd o persoani in cadrul unei afaceri de marketing in reea.

Unul dintre motivele pentru care tatil bogat m-a Incurajat si
intru in Corpul de Marini si apoi si merg in Vigtnan} afost pen-
tru a-mi dezvolta abilititile de conducere. In Vietnam, am
descoperit ci un lider nu este acel om dur care ;i?é sau care te
maltrateazi. in focul luptei, am descoperit ci liderii cei mai buni
erau de multe ori ticuti, curajosi si cd, atunci ¢ind vorbeau, se
adresau direct sufletelor si inimilor noastre. Unul dintre marile
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avantaje a!.e unei afaceri de marketing in retea este acela ci isi
ajuta liderii si isi formeze abilititile de conducere. ’

Talentul de conducdtor nu este optional

Tv'atél. bogat mai spunea: ,,In fiecare cadran pot fi gisiti con-
duciltorl._ Totusi, nu trebuie si fii conducitor pentru a avea suc-
ces in oricare cadran... cu exceptia cadranului P. In cadranul P
tglentul de conducitor nu este optional“. El mai spunea in con-
tinuare: ,,Banii nu se string in afacerile care au cele mai bune
produse sau servicii. Banii se aduni in afacerile care au cei mai

buni conducitori si cele mai bune echipe de management*.

Daci priviti cadranul fluxului de numerar veti vedea ci existi
conducitori in fiecare cadran. ’

Tatil meu sirac, de exemplu, era un conducitor dinamic din
cadrul cadranului A, in timp ce tatil bogat era conducitor in
cadra}nele P si 1. De la o varsti fragedi, ambii mei tati au accen-
tuat importanta dezvoltirii talentului meu de conducitor. Din
cea‘sté cauz?, amandoi mi-au recomandat si mi inscriu la Cerce-
tasi, sd particip la jocuri de grup si si md inrolez in armati. Daci
privesc in urmi, analizand care gen de educatie m-a sustinut cel
mai bine in cadrul succesului meu financiar si profesi7onal, as
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spune ci nu este vorba de materiile studiate in scoald, ci de educatia
pe care am primit-o la Cercetasi, in sport si in timpul armatel.

fn 1974, cind imi conduceam masina pentru ultima oard
inspre Aeroportul Corpului de Marind, parisind lumea armatei
si intrand in lumea afacerilor, mi intrebam: ,Oare abilititile
mele de conducere vor fi suficient de bune?“ Aceia dintre voi
care stiu ce mi s-a mai intdmplat dupi ce am parisit armata stiu
ci educatia de conducere pe care o primisem la Cercetasi, in
sport si in timpul armatei nu a fost suficientd pentru provocirile
din cadranul P al afacerilor care imi stiteau in fata. Mai aveam
multe de invitat.

Motivul pentru care abilititile mele militare de conducere nu
erau potrivite era simplul fapt cd regulile, contextul si mediul
sunt diferite in cadrul armatei fati de cele din lumea afacerilor.
Atunci cind ne pregiteam de rizboi stiam c4, dacd nu am fi fost
conducitori buni, ar fi murit oameni. In lumea afacerilor, daca
nu esti un conducitor bun, vei fi dat in judecatd sau cineva va
depune o plingere la reprezentantul siu sindical. In armati, eram
motivati de teama de moarte, de valoarea echipei si de impor-
tanta misiunii noastre. In lumea civili, am descoperit deseori val-
ori motivationale opuse. In lumea afacerilor, siguranta, nu liber-
tatea ii motiva pe oameni, banii, nu misiunea, individul, nu
echipa, si managementul, nu conducerea. Din cauza acestor
diferente de valoare am avut dificultiti in lumea afacerilor, si
chiar si in ziua de azi continui si mi lupt cu aceste diferente.

Da, stiu ci atunci cind angajatii merg la sedintele de grup ale
firmelor, managerii vorbesc despre misiunea companiei, despre
importanta spiritului de echipi si despre toate celelalte idealuri
inalte de acest gen. Totusi, am descoperit ca in majoritatea afa-
cerilor din zilele noastre banii, beneficiile si siguranta sunt ade-
viratul liant. Atunci cind am inceput si cercetez diferite firme
de marketing in retea am inceput si descopdr multi conducitori
— din nou, aceasta se aplici unora dintre ei — care aveau aceleasi
valori de bazi ca si cele pe care le au conducitorii militari. E1
consideri ca fiind foarte importante valoarea misiunii, a echipei,
si a libertatii. Majoritatea conducitorilor pe care i-am intalnit
din cadrul afacerilor de marketing in retea, tineri si batrani,
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reuseau cu adevirat si te inspire. Nu erau precum majoritatea
managerilor pe care i-am intilnit in lumea marilor afaceri, care
- doar se credeau conducitori.

Managerii nu sunt lideri

| Dupd mine, una dintre cele mai importante valori ale unei

i afaceri de marketing in retea este educatia de a deveni conduci-
_tor pe care o primesti, care iti ofera invititura, timpul si opor-
tunititile de a-ti dezvolta unul dintre talentele personale cele
mai importante, care este esential pentru succesul in cadranul P.
Aceste abilititi de conducere sunt foarte diferite de capacititile
manageriale ce sunt de cele mai multe ori necesare in cadranele
A st L. S3 nu mi intelegeti gresit. Talentele manageriale sunt
foarte importante, dar trebuie si fie inteleasi diferenta dintre
talentele manageriale si cele de conducere, si intelegeti daci le-ati
dezvoltat sau nu pe acestea din urmi si cind anume trebuie si le
folositi. Dupd cum ar spune tatil bogat: ,Managerii nu sunt
neaparat lideri, iar liderii nu sunt neapirat manageri®.

Ori de cite ori intilnesc pe cineva din cadranul A sau L care
are probleme in efectuarea tranzitiei spre cadranul P, de cele mai
multe ori imi dau seama ci acel cineva are abilitati tehnice si
manageriale extraordinare, dar este lipsit aproape complet de
talentul de conducitor. De exemplu, prietenul unui prieten a
venit la mine pentru ci dorea si strangi niste bani si isi deschida
propriul siu restaurant. El este un bucitar extraordinar, cu o
pregdtire deosebitd in domeniu, care are in spate multi ani de
experientd in restaurante de prestigiu. Avea o idee unici si ino-
vatoare pentru restaurantul siu, un plan de afaceri bine realizat,

 proiecte financiare extrem de bune, o locatie superbi deja gisiti
si o clienteld care l-ar fi urmat la noul siu restaurant. Avea
nevoie doar de cineva care si investeasci 500 000 de dolari.

Au trecut cinci ani de ¢ind si-a Intocmit planul de afaceri.
Este un plan extrem de bun, dar toti cei pe care i-a rugat si
investeasci in acest plan, inclusiv eu, I-au refuzat. Si in ziua de
astazi lucreazi in acelasi restaurant ca angajat; este in continuare
un bucitar remarcabil; si inci mai cauti un capital de 500 000 de
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dolari pentru a-si incepe afacerea. Nu stiu de ce anume nu au
investit in el ceilalti investitori, dar vi pot spune de ce am refu-
zat eu si investesc. Urmitoarele sunt motivele pentru care nu

am investit:

Motivul nr. 1: Desi avea experientd, sarm si carismd, 1t lipsea}
necesarul talent de conducitor cu care ar inspira incredere. Desi
putea si deschidd un restaurant si s il conduci cu succes, ma
indoiesc ci ar fi reusit s il transforme intr-un mare lant de res-
taurante. Lipsa lui de incredere spunea: ,Voi avea succes, dar
voi rimine intotdeauna la un nivel mic al succesului®. Cu alte
cuvinte, avea abilititi manageriale si organizatorice extrem de
bune, dar nu cred ci avea abilititile de conducere necesare pen-
tru a-si duce la indeplinire planul. Nu am nicio indomlz?} cd ar fi
putut fi managerul insircinat cu 10 restaurante, dar ma Indolesc
ci avea talentul de conducitor pentru a construi o afacere care
si duci la 10 restaurante. El ar avea nevoie de un partener de
afaceri cu abilititi de conducere si cu talent in afaceri, dar fiind
genul tipic de persoani care se muta din cadrar}ul AspreL,el nu
1si doreste parteneri. El doreste sa is1 construtascd de unul sin-
gur afacerea visurilor sale.

Motivul nr. 2: Atunci cind priviti Cadranul fluxului de
numerar diferenta intre cadranele L si P tine de dimensiun'e. De
exemplu, daci ati auzi pe cineva spunand: »Vreau si deschl.d un
restaurant mic in care si vind hamburgeri la coltul dintre
6th Street si Vine Street®, ati sti ¢ este foarte probabil ca aceastd
persoani s4 rimini blocati in cadranul L pentru o l.ung:i
perioadi de timp. Pe de altd parte, dacd ati auz1 pe altcAlneVa
spunand: ,Vreau sd deschid cite un restaurant mic de Vandgt
hamburgeri la fiecare mare intersectie din fiecare oras mare dlr}
intreaga lume si voi denumi aceastd afacere McDonalds , v-atl
da seama imediat c3, desi aceastd persoand planuieste in fond si
deschidi acelasi mic restaurant de servit hamburgeri, aceastd a
doua persoani plinuieste sa isi deschida o af.alcere in cadram.ﬂ
P. Cu alte cuvinte, este vorba despre aceeasi afacere, dar din
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cadrane diferite. Tatil bogat ar fi spus: ,Diferenta intre -

numerele de colturi de stradi o face talentul de lider®.

Prin urmare, nu am refuzat si investesc pentru ci mi indo-
iam cd mi-ar fi fost rambursati investitia. Nu din cauzi ¢ aface-
rea ar fi esuat, dar mi indoiam cd mi-as fi primit vreodati banii
inapoi, el rimanand pentru intotdeauna cu.o afacere de dimen-
stuni mici, chiar daci de succes. In plus, chiar daci mi i-ar fi
returnat, ar fi putut dura o lungi perioadi de timp. Daci i-ati
intreba pe majoritatea investitorilor, ei nu sunt interesati de cat
de bun ar fi restaurantul. Ei vor si stie cit de mult va creste
lantul de restaurante. ,

Motivul nr. 3: Cel de-al treilea motiv pentru care nu am
investit a fost ci nu merita si investesc daci aceastd afacere
nu s-ar fi dezvoltat. As fi fost stimulat si investesc daci afacerea
lui ar fi crescut foarte mult si mi-ar fi putut transforma cei
500 000 de dolari in zeci de milioane de dolari. Lipsindu-i abili-
titile de conducere necesare pentru a-si dezvolta restaurantul,
era indoielnic ci mi-ar fi putut transforma cei 500 000 de dolari
in milioane de dolari. Acesta este pretul plitit atunci cind it
lipseste talentul de lider, de a muta o afacere din cadranul L in
cadranul P. Dupi cum spunea tatil bogat : ,Banii nu se string
in afacerile care au cele mai bune produse sau servicii. Banii se
aduna in afacerile care au cei mai buni conducitori si cele mai
bune echipe de management®. ’

Motivul nr. 4: Cel de-al patrulea motiv pentru care nu am
investit in el a fost ci el voia si fie cel mai inteligent membru al
propriei echipe. Avea o problemi legati de mindrie. Dupi cum
spunea deseori tatil bogat: ,Daci tu esti liderul echipei si in ace-
lasi timp esti cel mai inteligent membru al echipei, echipa ta are
probleme®. Ce voia si spuni tatil bogat era c4, in cadranul L, de
multe ori, seful afacerii este In acelasi timp si persoana cea mai
inteligenta din intreaga echipi. De exemplu: mergi la doctor sau
la dentist — nu la receptioner — pentru a-ti rezolva problemele
medicale.

¥
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fn cadranul P, abilititile de conducere sunt foarte importante
pentru simplul motiv ci persoana din cadranul respectiv are de-a
face cu oament care sunt mult mai inteligenti, au mai multi expe-
rientd si sunt mai capabili decit el. De exemplu, l-am vizut pe
tatil bogat — un om lipsit de orice educatie formali — tratind cu
bancheri, avocati, contabili, consilieri de investitii si altii pentru
a-si face datoria. Majoritatea acestora aveau diplome de masterat,
iar unii chiar diplome de doctorat. Cu alte cuvinte, pentru a-si
putea face treaba, el trebuia si conduci i si indrume oameni care
erau mult mai educati si aveau studii in diferite domenii profe-
sionale. Pentru a-si putea strange banii necesari afacerilor proprii
trebuia si trateze cu oameni mult mai bogati decat el.

Studentii de nota 10 lucreazd pentru
cei de nota 5.

In multe cazuri, o persoani din cadranul L are de a face doar
cu clienti, egali ei, precum alti doctori si avocati si subordonati.
Pentru a face trecerea spre cadranul P, o modificare radicali este
necesari in cadrul abilititilor de conducere, nu a celor tehnice.
Cu alte cuvinte, daci aveti abilititi de conducere extrem de
bune, vi puteti permite si angajati oameni extrem de bine
instruiti din punct de vedere tehnic, de care are nevoie o afacere
pentru a se dezvolta, precum avocati, contabili, director1 gener-
ali executivi, presedinti, vicepresedinti, ingineri si manageri.,
Dupi cum am afirmat in cirtile aparute mai inaintea acesteia,
studentii de nota 10 lucreazi pentru studentii de nota cinci, 1ar
cei de 7-8 lucreazi pentru guvern. Daci sunteti student de cinci
(C), iar acel C reprezinti faptul ci sunteti capabil si comunicati
si aveti, de asemenea, talente deosebit de bune de conducere,
atunci vi veti putea permite si angajati studenti de nota 10 care
au abilititi tehnice extrem de bune.

Talentul de conducitor nu este optional

Intr-o zi, acel prieten al prietenului meu m-a sunat si md
intrebe de ce nu am investit in restaurantul siu. [-am comunicat,
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mai mult sau mai putin exact, cele patru motive discutate mai
sus. Rinit i incercdnd sa se apere, el mi-a spus: ,Dar am cea mai
buni calificare din lume. Bucitari sefi din Intreaga lume viseazi
sd meargi la scoala culinari pe care am absolvit-o eu. Am ani de
experientd, nu doar la bucitirie, ci si In managementul restauran-
tului. Cum poti si spui ci imi lipseste talentul de conducitor ?“

Atunc1 cand dezvoltx 0 afa cer
ducere sunt o necesitate.”

Dupi ce i-am explicat ribditor faptul ci banii, talentele de
conducere si increderea merg manid in ménd, a inceput sa imi
inteleagd punctul de vedere. Totusi, cred ci nu a reusit si inte-
leaga in totalitate. In final, a spus: ,Dar de ce as avea nevoie de
talent de conducere atdta timp cit am o pregdtire atit de buni
si ani de experientd ?“ Atunci cind i-am recomandat si se ali-
ture unei afaceri de marketing in retea in care se predi atit edu-
catia financiard, cit si dezvoltarea talentului de conducere. S-a
enervat §1 mi-a spus : ,Lucrez Intr-un restaurant. Nu am nevoie
de altd educatie financiari si de dezvoltarea talentului de con-
ducitor”. Am inteles cd, pentru el, educatia financiari care l-ar
fi ajutat o viatd Intreagd si dezvoltarea abilititit de conducitor
erau optionale. Din punctul de vedere al tatalui bogat, abilititile
de conducitor sunt o necesitate pentru a dezvolta o afacere. Din
punctul lui de vedere, talentul de conducitor nu este optional in
cadranul P.

Cea mai bund educatie din lume

Dupd cum am afirmat la inceputul acestei cérti, una dintre
lucrurile cele mai valoroase pe care le-am descoperit in afacerile
de marketing 1n retea era faptul ci ofeream o educatie financiara
capabili si iti schimbe complet viata. De asemenea, am intalnit
cele mai bune programe din lume pentru dezvoltarea atit a celor
mai bune afaceri cit si a talentelor de conducitor. Din punctul
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meu de vedere, valoarea acestor programe este inestimabild pen-
tru cei care doresc sd se mute din cadranele A si L in cadranul P.

De cind am ficut acele cercetiri si am renuntat la prejude-
citile legate de domeniu, am intilnit mulg intreprinzitori de
succes care s-au perfectionat in cadrul afacerilor de marketing in
retea. De curind, am Intilnit un tinar care a cistigat sute de mi-
lioane de dolari din afacerea sa cu calculatoare. El mi-a spus:
»Am fost programator ani de zile. Intr-o zi, un prieten m-a invi-
tat la o intilnire s1 m-am Inscris In afacerea sa de marketing in
retea. Timp de sase ani, tot ceea ce am ficut a fost si merg la
intalniri, sd particip la evenimente, si le citesc cirtile si sd audiez
casetele. Si astizi mai am in dulap sute de benzi audio si de carti
din acea perioadd. Nu numai ci am ajuns si am succes in afa-
cerea de marketing in retea, dar am folosit cele invitate pentru a
renunta la slujba de programator pe care o pistrasem de ani de
zile, odati ce afacerea mea de marketing in retea mi-a oferit sufi-
ciente venituri indirecte pentru a-mi incepe propria afacere cu
calculatoare. Acum trei ani, mi-am transformat afacerea cu cal-
culatoare intr-o companie publica, pe actiuni, si am castigat
peste 48 de milioane de dolari profit net, dupa plata impozitelor.
Nu as fi putut realiza acest lucru fird cunostmtele pe care le-am
primit in acea afacere de marketing in retea. A fost cea mai buni
educatie de dezvoltare a talentului de afacerist si a abilititilor de
conducitor din lume*.

Liderii se adreseazi suﬂetului tiu

in timp ce md documentam, am participat la multe intilniri
si evenimente. In cadrul respectivelor evenimente i-am ascultat
pe unii dintre cei mai buni lideri in afaceri vorbind pentru a-i
face pe part1c1pant1 sd I5i gdseascd propria cale spre succes. In
timp ce 1i ascultam pe mult,l dintre acesti indivizi povestindu-ne
cum au inceput de la zero si cum au devenit in final mai bogati
decit si-ar fi putut visa vreodatd, am inteles ci aceste afaceri ficeau
ceea ce mi sfituise tatil bogat si fac: si devin lider. Pirand cd pun
un mare accent pe bani, ei i indemnau pe oameni si iasi din pro-
priile cochilii, si isi depaseascd temerile i1 sd 151 urmireascd visurile
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ce fac ca viata si merite a fi triitd. Pentru a realiza asta era necesare
ca oratorul si aibi anumite abilititi de conducitor. Motivul pen-
tru care sunt necesare aceste talente de conducitor este acela ci
mulgl oameni folosesc aceleasi cuvinte vorbind despre visuri,
despre timpul petrecut in familie si libertate. Dar putini oameni
sunt destul de inspirati pentru a-l urma pe cel ce foloseste aceste
cuvinte. ’

Distrugerea sufletului tdu

Mai devreme, in aceasti carte, aceastd diagrami a fost folositi
in capitolul legat de valoarea educatiei care iti schimbi viata. Acel
capitol vorbea despre puterea educatiei care trebuie si te influ-
enteze mai mult decit ideile. Educatia care iti schimbi viata te
afecteazd mental, emotional, sufletesc si fizic. Ceea ce urmeazi
este o diagrami care reprezintd modul in care cineva foloseste
emotiile pentru a motiva pe altcineva si realizeze o munci fizica.

Comunicarea de la emotie la emotie

Vorbitor Ascultitor
Mental Mental

N Emotional ~ Emotional 4/
Spiritual

In cazul meu, scoala a folosit multe trucuri mentale pentru a
md speria cu scopul si studiez din greu si si obtin note bune. Pe
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misuri ce am crescut, am intilnit, de asemenea, multi oameni
care te puteau motiva folosindu-se de diferite siretlicuri de
naturd emotionald pentru a te determina si faci ceea ce doreau ei.

Urmitoarele sunt exemple in care o persoani foloseste tru-
curi de naturd emotionala in cadrul comunicarii lor:

[y

. »Dacd nu obtii note bune, nu vei gisi o slujba buna.”

»Dacid nu vii la timp la serviciu, vet fi concediat.” .

. »Dacd votezi pentru mine, te voi asigura cd veli continua
sd beneficiezi de ajutor social.“

. »J0aci precaut, nu It asuma riscuri care nu sunt necesare.

. »wAldturi-te afacerii mele, poti castiga multi bani.”

. »,Di-mi voie si ti ardt cum si te imbogitesti rapid.”

. »Fa cum iy spun.”

. »wDupd cum stii, firma trece printr-o perioadd grea. Daci
nu vrei si fii concediat, ar fi mai bine si nu ceri o marire
de salariu.”

9. ,,Nu poti sd iti dai demisia, cine te va pliti la fel de bine
cat te plitesc eu?

10. ,Mai ai doar opt ani pini la pensie. Nu tulbura apele.”

@~

o N ON U

Dupi pirerea mea, mare parte a comunicirii din zilele noas-
tre se foloseste de teamd sau licomie pentru a-1 motiva pe oa-
meni si facd ceva. Dacd teama si licomia ajung sa fie factorii
principali care ne motiveazi, acest lucru ne omoari sufletul.

Adevdratii lideri insufletesc sufletul

Cand eram in Vietnam, aveau loc multe discutii emotionante.
Totusi, ceea ce-i ficea pe conducitorii nostri si fie minunati era
faptul ci reuseau si se adreseze sulfetului nostru. Ei puteau
vorbi in asa fel, incit spusele lor si treacd dincolo de teama
noastrd de moarte si si se adreseze direct sufletelor noastre,
acelei parti care este puternicd si invincibili. Cele ce urmeazi
sunt cuvinte rostite de mari conducitori. Aceste vorbe merg
dincolo de temerile si de indoielile noastre si se adreseazi sufle-
tului nostru, dupi cum aratid diagrama urmitoare:
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Comunicarea de la suflet la suflet

Vorbitor Ascultiator

Mental Mental

Emotional . Emotional

Este posibil si vi reamintiti unele dintre aceste cuvinte care ne-
au atins suflerul, multe dintre ele rimanand inscrise in istorie.

1. ,Se apropie momentul care va hotiri daci americanii vor
fi liberi sau vor fi sclavi® — George Washington
. »Redati-mi libertatea sau ucideti-mi“ — Patrick Henry
- »Amintiti-v de Alamo* — un strigat de luptd texan
4. ,Cu 87 de ani in urmi“ i, de asemenea, ,Nu-i asa ca imi
distrug inamicii daci-i transform in prieteni  — Abrabam
Lincoln
5. »Nu poti sd tii un om jos fird si ramai si tu alituri de el
— Booker T. Washington
6. ,Nu vi intrebati ce poate face tara voastri pentru voi ...«
John F. Kennedy
7. »Am un vis...“ — Martin Luther King
8 ,A cistiga este un obicei. Din nefericire, la fel este si a
pierde.“ — Vince Lombardi ’
9. »,Doar credinta In libertate ne poate mentine liberi“ —
Dwight Eisenbhower ’
10. ,Lasii nu pot fi niciodati morali® — Gandbi

N
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11. ,Nu fi umil, nu esti chiar atdt de nemaipomenit.”“ —

Golda Meir
- 12. ,A avea putere echivaleazi cu a fi o adeviratdi doamni.

Daci este necesar si spui oamenilor ci esti asa, nu esti cu
adevirat.” — Margaret Thatcher

13. ,Nu permite lucrurilor pe care nu le poti face si te
impiedice si faci ceea ce poti face.“ — John Wooden

14. ,Cel mai bun prieten al meu este acela care aduce la
suprafatd ceea ce este mai bun in mine.“ — Henry Ford

15. , Incearci nu si devii un om de succes, c¢i un om de va-
loare“ — Albert Einstein

In concluzie: existi trei tipuri diferite de lideri .

Frumusetea unui program de conducere a marketingului in
retea este aceea cd scoate la iveald un gen diferit de conducitori.
Armata a dezvoltat un tip de lideri care i-au inspirat pe barbati
si pe femei sd Isi apere tara. Lumea afacerilor dezvolti un gen de
conducitor care construieste echipe pentru a is1 invinge com-
petitorii. In lumea marketingului in retea, avem de-a face cu
tipul de conducidtor care 11 influenteazi pe ceilalti fiind un bun
profesor, educindu-i pe altii si-si indeplindeasci visul prin edu-
carea altora si-si indeplineasci visul. In loc si si invinga inam-
icii sau competitorii, majoritatea conducitorilor de marketing
in retea, pur si simplu, 1i inspird si 1l educd pe altii si-si gaseascd
risplata financiard fird si 1i rineascd pe altii.

In concluzie, fiecare dintre aceste trei tipuri de conducitori se
adreseazi sufletului uman, dar diferitele tipuri de conducere scot la
iveald diferite genuri de conducitori. Daci vi place sa conduceti |
prin educarea, influentarea si inspirarea altora ca acestia si-si doban- |
deascd bunistarea financiard, firi si fie nevoiti sa isi Invingd com-
petitorii, atunci vd este potrivitd o afacere de marketing in retea.

Urmdtoarea valoare

Urmitorul capitol se referi la diferenta de valoare dintre bani
si avere. Din nefericire, majoritatea oamenilor au fost educati si

,‘4»
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munceasci pentru bani, cind, de fapt, ar trebui si munceasci
pentru a se imbogiti. Unul dintre motivele pentru care multi
oameni nu au succes intr-o afacere de marketing in retea este ci
abordeazi aceasti afacere ciutdnd bani, si nu sansa de a se
imbogiti. Dupi cum spunea tatil bogat: ,Cei bogati nu mun-
cesc pentru bani, cei siraci si cei din clasa de mijloc sunt cei care
o fac*.

CAPITOLUL 9

A saptea valoare:
A nu lucra pentru bani

In cadrul unei emisiuni radiofonice din anul 2002, cineva a
sunat si mi-a adresat urmatoarea intrebare:

»Sunt inginer electrician si lucrez pentru o mare companie de
calculatoare din Silicon Valley. Dupd cum stiti, industria tehno-
logiei de varf a fost devastatd, mai ales aici, in California. Nu
am fost concediat, dar mi s-a cerut sd accept o scddere de salariu
st s@ lucrez un numdr mai mic de ore. Stiti cit de scumpe sunt
proprietdtile imobiliare in Bay Areea. Rata ipotecii la casd este
practic la fel de mare ca si salariul meu actual. Mi-e teamd cd
mi-as putea pierde casa dacd mi se mai impune o reducere a
salarinlui. In plus, fondul men de pensii, 401(k), a fost practic
redus la zero. Ce ar trebui sd fac?“

»Ati incercat sd vd vindeti casa?“ a fost prima mea intrebare.

»Am incercat,“ a spus cel care sunase. , Problema este cd va-
loarea casei a scdzut atat de mult, incat datorez mai mult decat
valoreazd casa. Dacd ar fi sd o vand ar trebui sd 7 platesc cum-
pératorului, si nu sd imi pldteascd el. Apoi mi-as pune problema
locuintei. Chiriile sunt la fel de mari ca si ratele la casd.”

» Cu ce se ocupd sotia dumneavoastrd?“ am intrebat.
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» Lucreazd la un centru de ingrijire a copiilor. $i ei an pro-
bleme din canzd cd foarte multe familii s-au mutat din zond.
Slujba ei este sigurd, dar nu este platitd prea bine.

»De ce nu isi cantd sotia dumneavoastrd o slujbd mai bine
platitd 2“ am intrebat.

o I-ar plicea acest lucru, dar unul dintre avantajele pe care le
are lucrand acolo e cd nu trebuie sd plitim ingrijirea celor doi
copit ai nostri. Dacd ar trebui sd pliteascd ingrijirea copiilor, nu
ar ajuta-o salariul mai mare oferit de o altd companie.©

» V-ati gandit sd incepeti o afacere in timpul liber 2“ am intrebat.

» V-am spus cd nu mai avem niciun ban. Cum putem sd ince-
pem o afacere dacd nu avem bani¢®

» V-ati gandit dumneavoastrd si sotia dumneavoastrd sd ince-
peti o afacere de marketing in retea de acasd? Nu e nevoie de
prea multi bani si veti fi si pregdtits,“ am intrebat.

»Da, ne-am interesat in legdturd cu escrocii acestia. Nu pld-
tesc nimic. Se asteaptd sd lucrezi doi sau trei ani inainte de a
castiga vreun ban. Noi avem nevoie de bani acum, nu peste doi
sau trei ani.

Gazda programului radio ne-a intrerupt pentru a ne spune
cd-1 expirase timpul de emisie, iar programul a luat sfarsit. Eu si
cel care sunase nu am avut niciodatd ocazia si termindm discutia.

Motivul pentru care imi aduc aminte de aceasti discutie
difuzati la radio este ci ilustreazd clar diferenta intre valorile
noastre fundamentale. Este evident ca birbatul care sunase avea
nevoie de bani, 1l inteleg. Dupa cum unii dintre voi stiu, eu si sotia
mea am fost complet lefteri, chiar nu am avut unde si locuim timp
de citeva siptimini... asa cd stiu ce inseamnd sd ai nevoie de bani.

Totusi, motivul pentru care eu si Kim am fost capabili sa
devenim liberi din punct de vedere financiar in mai putin de
10 ani a fost cd stiam care e diferenta dintre bani si bogdtie. Daci
v-ar plicea si aflati mai multe despre cum anume eu si Kim am
evoluat de la a nu avea nimic, la a fi liberi din punct de vedere
financiar, in mai putin de 10 ani, povestea este relatati in cartea
din seria Tati Bogat, Tdndr si bogat. In plus, cartea din seria
Tatd Bogat, Cadranul banilor, is1 incepe povestea cu momentul
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in care eu s1 Kim nu aveam unde locui, in 1985, cel mai prost an
din viata noastrd. Mentionez aceste doud cirti pentru aceia din-
tre voi care ar putea pune la indoiali faptul ci inteleg pe deplin
cum se simte cineva cand este lefter. Ambele cirti relateazi
modul in care am reusit sd ne ridicim din ruina financiari. Dati-
mi voie si vi asigur ¢ eu si Kim stim cum e si nu ai nimic, si
tocmai de aceea preferim si fim bogati si liberi din punct de
vedere financiar. A fost ingrozitor si nu avem suficienti bani
pentru a trdi. Ne-a rdnit mai mult decit din punct de vedere
financiar. Lipsa banilor ne-a pus la incercare cisitoria, increde-
rea de sine si simtul valorii personale.

Trei modalititi de a trii

Mult timp, dupi ce se incheiase emisiunea radio, m-a Intris-
tat sentimentul cu care rimdsesem in urma convorbirii telefo-
nice cu tanirul tatd. Dupi cum am sustinut 1n capitolul anterior,
putem si comunicim unii cu altii, respectiv de la spirit la spirit.
In cazul acesta, sentimentul dominant in timpul comunicirii
noastre era acela de teami. Ii simteam frica si asta ma durea.
Cunosc exact acel sentiment de spaimi.

Cuprinsul acestui capitol este, de fapt, legat de sentimente.
Kim si cu mine stim din experienti personali ci, atunci cind
vine vorba despre bani, existd trei tipuri de sentimente si trei
feluri de a trii cu acele sentimente.

1. Sentimentul de teamd. Atunci cind Kim si cu mine nu
aveam unde si locuim si nu aveam bani, sentimentul de teami ne
paraliza. Era atdt de intens, incit ne amortea trupurile in intre-
gime. Acesta a fost sentimentul pe care l-am simtit in cursul
convorbirii radiofonice cu tindrul tatd. Era, de asemenea, acelasi
sentiment pe care l-am avut in copilirie, in timp ce cresteam in
propria mea familie. Tatil si mama mea erau siraci si au fost lip-
siti de bani mare parte a mariajului lor. Sentimentul ¢i nu aveam
suficienti bani a dominat familia noastrd mare parte a copiliriei
mele.

et e
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2. Sentimentul de manie si frustrare. Cel de-al doilea mod de
- a trii este acela de a te cufunda in sentimentul de manie si frus-
trare, si anume ci trebuie si te trezesti si mergi la serviciu, mai
ales atunci cind ai prefera si faci altceva. O persoani care
triieste cu acest sentiment poate avea o slujbd buni si bine
plititd, dar nu isi poate permite sa nu lucreze. Aceasta este sursa
frustrarii. Acesti oameni stiu cd dacd ar inceta sa lucreze, lumea
in care trdiesc s-ar sfirima. Oamenii de felul acesta sunt cei care
pot spune lucruri de genul: ,Nu imi pot permite si renunt.
Daci mi-as da demisia, banca mi-ar lua totul“. Acest oameni
spun deseori: ,Abia astept sd vind concediul® sau:,Nu mai am
decit zece ani pani la pensie®.

3. Sentimentul de bucurie, pace si multumire. Acest al treilea
fel de a trii inseamna si triiesti impdacat pentru cd stii ¢4, indife-
rent dacd lucrezi sau nu, existd suficient de mulgi bani care con-
tinui si fie incasati. Incepand din 1994, de cind Kim si cu mine
ne-am vandut afacerea si ne-am retras, acesta este sentimentul
cu care triim. Kim avea 37 de ani, iar eu 47. Dupa mine, acesta
e un sentiment si un mod de a tril pentru care meritd si
muncesti. Desi mai muncim inci si astizi, sentimentul ci nu tre-
buie neapdrat si muncim, ¢d putem sd renuntdm oricind, si
totusi si continuim si avem mai mulgi bani decit vom putea
cheltui Intreaga viagi, este un sentiment minunat.

Diferenta dintre bani si bogitie

Ceea ce doream si 1t spun tindrului tatd in tmpul emisiunii
de la radio era faptul ci problemele sale nu aveau si dispara daca
el continua si lucreze pentru bani. Atunci cand i-am sugerat si
inceapd o afacere de marketing in retea, cu jumdrate de normi,
alituri de sotia sa, incercam si ii spun ci poate a sosit timpul ca
el si munceascd pentru a deveni bogati, si nu pentru un salariu
mai bun. Mi-a spus: ,,Da, ne-am interesat in legitura cu escrocu
acestia. Nu plitesc nimic. Se asteaptd sa lucrezi pentru ei doi sau
trei ani inainte de a cistiga vreun ban. Noi avem nevoie de bani
acum, nu peste doi sau trei ani“. Am inteles ci, pentru a-si
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schimba stilul de viata el avea nevoie si 1si schimbe valorile. Cu
alte cuvinte, nu am nicio indoiald ci, in final, el si sotia sa urmau
sd facd rost de mai multi bani si sd isi construiasci o altd viata.
Dar am impresia c¢3, dacd nu si-au schimbat valorile fundamen-
tale, el sunt sortiti si rimand pentru tot restul vietii in genul al
doilea de viata, triind cu sentimentul de manie si frustrare toata
viata lor, pur si simplu, pentru ¢ aleg si munceasci pentru bani,
in loc sd munceascd pentru bogitie.

Ce este averea?

In cirtile anterioare, ca si in alte produse ale firmei ,Tatd
bogat“, am mentionat cd averea nu se misoard in bani; ea se
misoard in timp. Definitia datd de noi averii este:

Averea reprezinta abilitatea de a supravietui un numir
mare de zile de acum Inainte.

Dupi cum am spus, averea se misoard in tump. De exempluy,
daci tot ce posed in materie de economii este de 1 000 de dolari,
iar cheltuielile mele zilnice se ridici la 100 de dolari, atunci averea
mea este de 10 zile. Daci cheltuielile mele zilnice sunt de 50 de
dolari, atunci averea mea este de 20 de zile. Acesta este un exem-
plu extrem de edificator cu privire la definirea bogatiei; si, repet,
averea este mdsuratd in timp, nu In bani. Sinitatea si averea sunt
similare in aceea ci ambele se midsoard in timp. Cu totii am auzit
povesti in care doctorii 1t spun unui om: ,Mai ai sase luni de
trait“. In acest caz, doctorul ii oferi pacientului o evaluare a stirii
lui de sinitate misuratd in timp. Cunosc o persoana care o duce
atat de rdu din punct de vedere financiar, incat is1 misoara averea
spunand: ,Sunt restant cu plata facturilor pe doud luni®. Cu alte
cuvinte triieste realmente pe datorie ca timp si bani.

S-a spus de multe ori cd familia tipic americani este despar-
titd de dezastrul financiar de numai trei salarii. Daca perioada
normali de platd este de doud siptamini sau de 14 zile, asta
inseamnai ci familia americana tipici are o bogitie de 44 de zile.
Dupi aceste 44 de zile, standardul lor de trai se pribuseste.
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Aceasta este problema legati de munca pentru bani, si nu pen-
tru avere.

Tnainte de a trece mai departe, poate nu ar fi riu si vi puneti
intrebarea: ,Dacad eu (iar dacd sunteti cisitorit, impreund cu
sotia dumneavoastri) incetez s mai muncesc astizi, cit timp as
putea supravietui din punct de vedere financiar ?“ Rispunsul pe
care il dati acestei intrebidri reprezinti averea dumneavoastri
prezentd. Vestea cea buni este aceea cd bogitia dumneavoastra
poate fi sporitd radical chiar daci nu cistigati cine stie cit in
prezent.

Marketingul in retea vdi invatd
sd muncitt pentru avere.

In timpul cercetirilor mele ficute printre diferitele firme de
marketing in retea, unul dintre punctele legate de valoare care
- erau cel mai greu de explicat se dovedea a fi acela al diferentei
dintre a munci pentru bani si a munci pentru avere.

Intr-una dintre intalnirile de expunere a oportumtamlor de
afaceri la care m-am dus, un invitat a ridicat mana si a intrebat:
»Cati bani voi castiga ?“ Din nefericire, persoana care conducea
grupul nu a reusit si explice participantilor, in mod adecvat,
diferenta dintre a iti construi o afacere si a munci intr-o slu]ba
Mai mult decat atit, el nu a explicat dlferen‘ga dintre bani si
avere. Mi-e teami ci majoritatea oamenilor au pirisit aceea
intalnire frustragi sau nemultumiti de rispunsurile primite.

Unul dintre rispunsurile pe care le-a dat oratorul a fost: ,, Veni-
turile dumneavoastri sunt nelimitate“. Problema cu acest rispuns
era faptul ci majoritatea oamenilor care veniseri la acea intalnire
nu ciutau o avere nelimitatd, ci oportunitatea de a cistiga in plus
intre 1 000 s1 3 000 de dolari pe lund. Dupi pirerea mea, ei inci
mai gindesc In termeni de bani, nu de avere. Cu alte cuvinte, existi
doud tipuri de bani. Unul este tipul de bani care provine din
munci, iar celilalt tipul de bani care provine din active. Daci doriti
- sd vd imbogatiti, aveti nevoie de banii care provin din active. Daci
vreti si munciti din greu toatd viata, atunci munciti pur si simplu
pentru bani, cum face majoritatea oamenilor.
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Urmitoarea nelimurire a aparut atunci cind oratorul a spus:
»Bine, daci tot ceea ce doriti este un plus de 3 000 de dolari pe
luna, vd puteti imagina cd acestia vd parvin pentru tot restul
vietii, indiferent daci munciti sau nu? In timp ce majoritatea
1nv1ta§110r a reactionat pozitiv la aceastd idee, mi indoiesc ci el
au considerat-o ca fiind posibili. De aldfel, parea ci multi dintre
ei doreau pur si simplu un plus de 3 000 de dolari in luna urmi-
toare, nu si lucreze citiva ani fird plati, construindu-si o
afacere, pentru ca ulterior si isi primeasca banii pe termen
nelimitat. Am bénuiala cd majoritatea oamenilor de acolo inci
mai gindeau ca niste angajati sau mici intreprinzitori care
muncesc pentru bani, $i nu ca niste patroni ai unor afaceri mari,
care muncesc pentru a obtine avere prin activele lor.

Un alt fel de bani

Unul dintre motivele pentru care cei bogati devin si mai bogati
este acela ci bogatii lucreazi pentru un alt gen de bani. Diagrama
yrmitoare a declaratiei de venituri ar putea explica diferenta:

Venit

Cheltuieli

Active Obligatii

financiare

Daci nu sunteti familiarizat cu aceastd diagrami a declaratiei
financiare sau doriti o explicatie mai amanuntiti a ei, vd sugerez
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tie sa cititt Tatd sdrac, tatd bogat, fie si vorbiti cu un prieten care
a citit-o si sd il rugati sd v-o explice. Este o diagrami a cirei inte-
legere este cruciali si care ocupi un loc central in multe dintre
lectiile pe care le oferim prin ,Tatd bogat“. Dupd cum spunea
deseori tatil bogat: ,,Bancherul meu nu imi cere niciodata cartea
de credit. Bancherul meu imi cere declaratia financiara®. Tatil
meu bogat mai spunea: ,Declaratia ta financiari este carnetul de
note dupi ce termini scoala. Declaragia ta financiard iti misoard
IQ-ul financiar“. Aceasta diagrama este foarte importantd pentru
oricine doreste si obtind libertate financiard sau o mare avere.

Accentul este pus diferit

Una dintre modalititile de a explica mai bine diferenta dintre
cadranele A si L si P si I, este prin utilizarea declaratiei finan-
ciare. Diferenta dintre partea stingi si partea dreaptd a cadrane-
lor este o diferentd de accent. Cele ce urmeazi explica ce anume
vreau sa spun.

Mai simplu spus, oamenii din cadranele A si L se concen-
treazd aici:

Venit

Cheltuieli

Active Obligatii
financiare
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Venit
Cheltuieli
Active Obligatii
financiare

Incd mai munciti pentru bani ?

Diferentierea primordiali care este evidentiatd de citre decla-
ratia financiard este aceea ¢i oamenii din cadranele A s1 L
muncesc pentru bani. Oamenti din cadranele P si I pun accentul
pe construirea sau cumpdrarea bunurilor, nu pe munca pentru a
obtine bani. De aceea, este mai mare bogitia unei persoane din
cadranul P sau I decat aceea a unei persoane din cadranul A sau L.
Daci o persoand din cadranul P sau I inceteazi si mai mun-
ceascd, activele lui continui si produci bani pentru acea per-
soand din cadranul P sau I.

Cele trei tipuri de active

Cele trei tipuri principale de bunuri care se gisesc in coloana
activelor sunt: :
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Venit
Cheltuieli
Active Obligatii
1.Afaceri din ca- ﬁnanciare
dranul P

2 Imobiliare
3. Harii de valoare

Un plan simplu pentru obtinerea
libertdtii financiare

Planul simplu pe care eu s1 sotia mea l-am folosit pentru a ne
retrage tineri si bogat1 a fost acela de a incepe prin a construi o
afacere si a o continua prm investitiile imobiliare. Dupa cum am
spus, a durat din 1985 pani in 1994 si incepem de la zero si si
devenim liberi din punct de vedere financiar, firi a investi nici
micar un dolar in actiuni sau fonduri mutuale. Acesta a fost
planul nostru simplu §i l-am urmat.

Au fost oameni care m-au intrebat: ,,De ce ai inceput prin
a-ti construi o afacere ?“ Exista trei rispunsuri la aceasti intre-
bare. Primul rdspuns este ca demararea unei afaceri ne-a permis
sd facem multi bani. La inceputul acestei cirti am listat cele
11 feluri prin care o persoani se poate 1mbogat1, cum ar fi acela
de a te casitori cu cineva pentru banii lui. Pentru Kim si pentru
mine cea mai buni cale de a ne imbogiti a fost aceea de a porni
o afacere. Cel de al doilea rdspuns este acela ci legile de impozi-
tare in Statele Unite sunt extrem de favorabile pentru aceia care
is1 cdstigd banii in cadranul P i 1i dezavantajeazi pe oamenii
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care isi cistigi banii in cadranul A. In sfarsit, cel de al treilea
rdspuns este acela ci acest plan de construire a unei afaceri si
apoi a investi in imobiliare este planul pe care il folosesc cei mai
multi oameni cu adevirat bogati.

Cum imi pot permite sd achizitionez
proprietdti imobiliare ¢

Dupai ciderea bursei, in 2000, multi oameni au inceput sa se
dezmeticeascd si si Inteleagd ci actiunile si fondurile mutuale
sunt riscante. Dupi pribusire multi oameni au inceput sa se
intrebe cum ar putea investi in propnetatlle imobiliare. Pro-
blema era ci multi oameni nu aveau suficienti bani pentru a
investi in afacerile imobiliare sau triiesc in zone in care proprie-
tatile imobiliare sunt scumpe. O intrebare care mi-e adresatd
destul de des in ziua de astizi este: ,,Cum pot investi in proprie-
tati imobiliare daci venitul meu abia acoperi chiria ?“

Rispunsul meu este mereu acelasi. Eu spun de fiecare dati:
»Pistreazi-ti slujba cu normi intreagi si Incepe si iti dezvolt o

afacere in timpul Iiber. Odati ce afacerea incepe si iti aduci veni-

“turi, pasul al doilea este acela de a-ti parisi slujba cu normai intreaga

si sd Incepi sd investesti in afacerile imobiliare cu veniturile pro-
venite din afacere. In acest fel, incepi si iti construiesti doui tipuri
de active in loc sa iti irosesti viata muncind pentru bani.

Trei tipuri de inteligentd

Dupi cum existi trei tipuri de educatie necesard pentru suc-
cesul financiar — academicd, profesionali si financiard — existd
si trei tipuri de inteligentd necesare pentru a obtine succes in
lumea reald. Aceste trei tipuri de inteligentd sunt:

1. Inteligenta mentali: este sensul general dat inteligentei, al
carui IQ se masoard in scoli.

2. Inteligenta emotionali: S-a spus ci inteligenta emotionali
este de 25 de ori mai puternici decit cea mentali. Exemple de

s o
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inteligentd emotionald sunt: a-ti mentine calmul, nu a te lua la
hartd atunci cand esti provocat; a nu te cisitori cu cineva daci
stii c¢d pe termen lung nu ar fi un bun partener de viati; disponi-
bilitatea de a intirzia satisfacerea plicerilor, de a nu incerca si
obtii instantaneu orice fleac, disponibilitate a cirei absenti este
motivul multora dintre problemele financiare actuale.

3. Inteligenta financiard: Tatil bogat spunea: ,Inteligenta ta
financiard este misuratd cu ajutorul declaratiei financiare. Inte-
ligenta ta financiari este misuratd in suma de bani pe care o cis-
tigl, citi bani pui de o parte, cit de tare muncesc acesti bani pen-
tru tine si la cite generatii poti transmite acesti bani®.

De ce nu reusesc oameni inteligenti
sé devind bogati

Unul dintre motivele pentru care multi oameni inteligenti,
precum tatil meu sirac, nu reusesc si se imbogiteasci, chiar daci
au un IQ ridicat s1 chiar dacd s-au descurcat bine in scoald, este
acela ci le lipseste inteligenta emotionali necesari succesului
financiar si acumulirii de bogitii. Cele mai des intilnite patru
trasituri ale IQ-ului emotional scizut sunt urmitoarele:

1. Se imbogdtesc prea lent pentru ci sunt excesiv de precanti
in felul in care isi joacd banii. Pentru cd au o slujbi in cadranul
E, de cele mai multe ori au un procent de impozitare mai mare;
nu reusesc s investeasca intelept, sau pastreazd banii in banci,
cdstigind dobédnzi extrem de reduse; iar acel putm pe care il
obtin ca dobindi este impozitat cu rata cea mai ridicatd dintre
toate taxele care exista.

2. Incearci si se imbogiteasci prea rapid: Acestor persoane le
lipseste inteligenta emotionald cunoscutd drept ribdare. Aceste per-
soane trec, de cele mai multe ori, din slujba in slujbi si dintr-o idec
nemaipomeniti intr-alta. Incep o afacere, se plictisesc si apoi renunta.
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3. Cheltuitori. Sportul favorit al acestor persoane sunt cum-
paraturlle Cumpiri pand nu mai pot. Daci au bani i cheltuie
pe orice capriciu. Acesti oameni spun: ,,Banii par si mi se scurgi
printre degete.”

4. Nu suportd si detind nimic de valoare. Cu alte cuvinte,
posedi doar lucruri care ii siracesc sau lucreazd pentru astfel de
lucruri. De exemplu, am intilnit mai multi oameni care au
investit in proprietti imobiliare. n momentul in care ajung si
posede aceste proprietati, le vind, iar cu cistigurile obtinute isi
plitesc facturile cartilor de credit sau ale 1mprumutur110r pentru
studii, 151 cumpdri un iaht nou sau isi iau o vacanti. Cu alte
cuvinte, se agatd de lucruri care au o valoare extrem de redusi si
vand orice are o valoare reala.

‘Mare parte a acestui_gen de oameni preferd sa munceascd
pentru altcineva si si lucreze din greu pentru ceva ce nu va fi

“nuctodatd al lor, in loc sd 1si deschida o afacere. Teama este atat

de mare, incat er preferd sd lucreze pentru sigurantd, s1 nu si

“Tucreze pentru libertate.

.

Inteligenta emotionali este esentiali
pentru inteligenta financiard

Acest capitol a inceput cu interviul meu radiofonic. Motivul *
pentru care am Inceput cu acest interviu este faptul cd acel tanir
isi pierduse controlul din punct de vedere emotional. E clar ci
era vorba de o persoani foarte inteligentid mental, dar emotiile
lui il determinau si nu gindeascd rational. Daci nu vid putets
controla din punct de vedere emotional, sansele dumneavoastra
de a va rezolva provocirile financiare sunt reduse.

Simplu spus, in lumea reald, inteligenta e

importantd decat inteligenta mentald, mai ales, dacd doriti sd vi
imbogititi. A avea un IQ emotional ridicat este esential pentru

2 avea un IQ Hnanciar ridicat. Warren Buffet, cel mai bogat

“investitor din America, spune: ,,O persoand, care nu isi poate

A s . N e cei
stapam emo;ule, nu 1$1 poate stapam nici bann .

%y
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»In lumea real3, inteligenta emotionali este mai
importanta decit inteligenta mentala daci doriti -
sa va imbogititi.“

Pe cind eram tanir, eram retardat din punct de vedere emo-
tional. Totul era dominat de: , Triieste clipa®. Acesta este unul
dintre motivele pentru care nu am reusit si obtin libertate finan-
ciard pand la varsta de 47 de ani, chiar daci stiam ce trebuia si fac.
Ori de cite ori ficeam pe desteptul sau nu mai puteam fi tinut in
frau, vrind fie si mi imbogatesc rapid, fie s renunt din cauza
frustririi, tatil bogat spunea: Lintoarce-te dupai ce te maturizezi.
Atunci voi continua si te invit cum si te imbogitesti®.

Doriti si vd imbundtdtiti 1Q-ul emotional ?

Eu, personal am observat ci pe misuri ce imi crestea 1Q-ul
emotional mi se imbunititea si viata. Ca fost soldat al Corpului
de Marind, nu numai ci sunt 1mpuls1v dar mi-am si dezvoltat
un temperament foarte violent si usor irascibil. Atunci cind m-
am intors din Vietnam, tatil bogat mi-a spus: ,,Temperamentul
aprins si reactiile rapide te-au mentinut in viata in Vietnam, dar
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cite ori aveti de a face cu oameni care renuntd usor sau cu

oameni care va mint si de fHecare datd, cand va depasiu propriile
temeri, frustriri si neribdarea de a deveni o persoand mai buna,

"Cu alte cuvinte, o afacere de marketing in retea este locul ideal
“Unde reusiti si va cunoasteti mai bine si unde puteti munci pen-

‘tru a vi imbunititi personalitatea.

‘aceleast emotii te vor ucide in lumea afacerilor®. Tatal bogat a

Tg?‘fmmmml(}ul emotional dacd doresc si Tmi
imbunititesc IQ-ul financiar. Pe misuri ce imi controlam
emotiile, se imbunititea si viata de familie, si talentul de afac-
erist, si talentul de investitor. Chiar si sinitatea mi s-a
imbundtatit prin simplul fapt ci am reusit si imi pistrez, in
general, calmul, chiar dacd uneori incid mi-1 mai pierd. Primul
pas in cresterea inteligentei mele emotionale a fost acela de a
admite ci era necesar si actionez in acest sens.

Daci sunteti, asemenea mie, o persoand cireia nu i-ar strica
ceva mai multd maturitate emotionald, o afacere de marketing in
retea ar putea fi cel mai bun teren de antrenament in acest sens.
Din punctul meu de vedere, unul dintre cele mai valoroase
lucruri intr-o afacere de marketing in retea este faptul ci vi dez-
voltd IQ-ul emotional. Vi imbunitigiti IQ-ul emotional ori de

Puneti-vi singur aceastd intrebare: ,Cum imi modificd emo-
tille viata? Mi fac emotiile mele sa fiu...

1. Prea timid 2
2. Speriat de esec?
3. tn ciutarea obsesivi a sigurantei ?
4. Prea nerabditor?
5. Prea iute din punct de vedere temperamental ?
6. Dependent de ceva?
7. Prea impulsiv?
8. Prea nervos?
9. Prea lent pentru a mi schimba?
10. Lenes?
11. (la alegerea dumneavoastra)?

Repet, unul dintre lucrurile cele mai valoroase intr-o afaf:ere
de marketing in retea este faptul ci vi va testa si, de multe ori, vd
va imbunititi radical inteligenta emotionali. Odatd ce vi
tmbunatititi IQ-ul emotional, veti descoperi probabil ci si alte
laturi ale vietii dumneavoastra vor fi imbunititite. Veti descopert
ci vi va fi mai usor si vorbiti cu oamenii, s3 comunicati mai clar
si si reactionati mai eficient la emotiile acestora. Atunci cind
vetl putea si facetl mai bine toate aceste lucruri, afacerea dum-
neavoastri se va dezvolta mai rapid. Avind mai multi ribdare,
aveti o sansi mai buni de a fi un bun investitor. Dezvoltindu-vi
mtehgenta emotionali, vi se poate imbunitigi cisnicia, daca
sunteti cisitorit sau doriti si vd cisitoriti, $i stim cu totii ce
subiect delicat poate fi cisnicia. Este posibil, de asemenea, si
deveniti un parinte mai bun, prin urmare, si va cresteti mai bine
copiii. Prin urmare, as spune ¢ a investi un numir de ani in con-
struirea unei afaceri de marketing in retea ar putea si vi aduci
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beneficii in multe domenii ale vietii. De ce ? Pentru ci viata este
un subiect delicat din punct de vedere emotional.

O cdsdtorie mai reusitd

Pentru mine si Kim, planul de a deveni liberi din punct de
vedere financiar s-a dovedit a fi excelent pentru casnicia noastra.
Incepand de la zero, aveam un proiect la care puteam munci
impreund. As spune cd reactia la suisurile si coborisurile dez-
voltarii unei afaceri a generat multe provociri cisniciel noastre,
dar, in final, a reusit s ne facd mariajul mult mai solid. Ne-am
asumat riscuri impreund, am suportat pierderi impreund si ne-am
sirbatorit victoriile impreund.

Dupid cum am spus si mai devreme, planul nostru a fost sim-
plu. Tn 1985, eu si Kim am inceput si demarim afacerea, por-
nind de la zero. In 1991, am investit in prima noastra proprietate
imobiliard, dar numai dupi ce afacerea noastra a devenit extrem
de profitabili. In 1994, ne-am vindut afacerea, am cumpirat mai
multe proprietiti si ne-am retras liberi din punct de vedere
financiar pentru tot restul vietii. A fost un plan simplu, si ne-a
ficut vietile mai simple si mai fericite. Dupid cum mulg dintre
noi stiu, banii sunt un subiect de cearti in multe cisnicii. In
prezent, avem o cisnicie mai buni, nu atit din cauza banilor, cit
pentru ci am construit o afacere impreuna. In loc si ne dezvol-
tam separat, ne-am apropiat pe masura ce am devenit mai maturi
din punct de vedere emotional. Aud pe multi oameni spunand:
»INu as putea niciodatd sd lucrez cu sotul meu. Nu as suporta sd
fiu In preayma lui atit de mult timp®. Pot spune cu mana pe
inima ci nu as fi avut un succes atdt de mare fira Kim, iar noi nu
am f1 avut parte de o cisnicie atdt de fericitd dacd am fi lucrat la
slujbe diferite pentru firme diferite. Daci am fi lucrat separat,
ne-am fi dezvoltat separat. Faptul ci am intemeiat afacerea si ci

“am dezvoltat-o Impreuni ne-a fortificat cdsitoria, pentru ci am
avut timpul necesar si trecem peste diferentele de opinie, ne-a
apropiat foarte tare, ne-a ajutat si ne cunoastem mai bine unul
pe celilalt, si incepem si ne respectim reciproc mai mult, sd ne
maturizim din punct de vedere emotional Impreund si, in
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sfarsit, sa fim mult mai fericiti impreuni..., iar dupd parerea mea,
asta este o valoare inestimabild. Cu toate ci mai existi diferente
de opinie, azi stim ¢d dragostea unuia faga de celalalt depaseste
aceste certuri. O cisitorie fericitd se datoreazd cu siguranti
inteligentei emotionale, si nu notelor bune din scoala sau slujbe-
lor bune, bine plitite.

De ce esueazd unii dintre cei ce an
afaceri de marketing in retea de succes

De-a lungul anilor, am Intdlnit mai multi oameni care au avut
succes in afacerile de marketing In retea, adunind averi mari.
Am mai intilnit, de asemenea, oameni care au avut succes in
afacerile lor de marketing in retea, demarand cite o mare afacere
si apoi au pierdut totul. De ce ? Din nou, raspunsul poate f1 gisit
la nivelul inteligentei afective.

Initiatorul unei afaceri de marketing in retea care a esuat ulterior
este o persoand pe nume Ray. El triieste in sudul Californiei. Din
momentul in care a terminat facultatea, a lucrat pentru un lant de
magazine de produse dietetice si, in scurt timp, a fost avansat
intr-un post de conducere a magazinului Ray, care detinea o
diploma in biochimie, era foarte interesat de produsele legate de
sinatate. Intr-o zi, a intrat in magazin un client care i-a aritat lui
Ray noua sa linie de produse destinate mentinerii sinitigii. Ray a
testat aceste produse care s-au dovedit a fi extrem de bune. Ray a
mers imediat la seful siu si l-a intrebat daci le-ar putea vinde in
magazinul siu. Seful i-a rispuns ,Nu“. Find neribditor si
impulsiv, Ray si-a parisit slujba pentru a profita de aceasta opor-
tunitate de a intemeia o afacere de marketing in retea.

Timp de trei ani, Ray a studiat §i a invatat modalititile de a
demara afacerea..S-a zbitut din punct de vedere financiar cativa
ani si apoi, brusc, a reusit s vadi lumina: Ray a reusit sd isi
schimbe stilul de a gandi de la cel al cadranului A la cel al ca-
dranului P. Afacerea sa a inflorit exploziv si, in curand, el cistiga
mai multi bani Intr-o singurd siptimana decat cistigase intr-un
an la slu]ba pe care o avusese la magazmul cu produse ali-
mentare sinitoase.
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Tn scurt timp, Ray isi petrecea marea majoritate a timpului pe
scend, adresindu-se tuturor celor care intrau in aceastd afacere.
Devenise noua vedeti. Problema a fost ci scena si vedetismul 1
s-au urcat la cap. A devenit arogant si plin de sine, semn al unei
inteligente emotionale scizute. A inceput s se certe cu cei care
il invitaserd cum sa facd afaceri, considerind ci era mai inteli-
gent decit el, pentru ci el detinea masini mai frumoase, case mai
somptuoase si mai multi bani de cheltuiald neinvestiti. Averea i
se ridicase la cap.

O noui afacere de marketing in retea se dezvolta. Si ei aveau
produse de Ingrijire a sinatitii de o calitate foarte buni, si cdu-
tau vedete precum era Ray si 1i convingd si 1si pariseascd
vechile retele si sd se aliture noii lor afaceri. Nu a durat prea
mult pani cind proprietarii noii afaceri au reusit si il seduci pe
Ray, determindndu-l si piriseascd afacerea mai bine dezvoltata
cu care incepuse. Ray a ficut acest salt dintr-o firma in cealaltd
pentru cd dorea si se implice de la inceput in noua afacere si sd
intemeieze mai rapid o afacere mai mare. Ray i-a adus cu sine
pe multi dintre cei care 11 alcatuiau echipa.

Trei ani mai tirziu, Ray nu mai avea niciun ban. De ce ? Existd

doud motive la care mi pot gandi. Unul este acela ci s1 proprietarii
companiei erau la fel ca si Ray. Erau neribditori si impulsivi. Si e,
la rindul lor, doreau si se imbogiteascd rapid. Cel de-al doilea
motiv este acela ci, la fel ca si Ray, proprietarii noii companii nu
stiau sd isi organizeze banii. Ei triiau pe picior mare, avand o
imagine buni, etalindu-si banii si vorbindu-i de riu pe competi-
tori. In loc si isi reinvesteasca banii in afacere si si investeasci in
afaceri imobiliare, ei au cumpirat simbolurile bogitiei, in loc sa
dobéndeasci adevirata bogitie. Vi amintiti ¢4, la inceputul acestui
capitol, am spus ¢ oamenii siraci se simt deseori inconfortabil si
posede lucruri de o valoare reali? Ray si cei care fondaserd noua
sa companie ficeau parte din aceastd categorie, cel putin asa cred
eu. Din aceastd cauzi, Ray si fondatorul noii sale companii nu au
reusit si isi cumpere lucrurile care creeazi cu adevirat bogitia. In
schimb, si-au cumpirat masini rapide, au cheltuit banii cu femei
usoare st au iesit din afaceri, dind faliment cu vitezd maxima.
Pisirile de acelasi neam zboara intr-adevir laolalta.
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In prezent, Ray inci mai sare dintr-o afacere de marketing in
retea intr-alta. Ori de cite ori ne intilnim, el Imi povesteste
despre o noud oportunitate de afaceri si o noud linie de produse
pe care o promoveazd. Ray a Tnvitat si construiasci o afacere de
marketing in retea, dar a esuat in a avea succes in afaceri. A esuat
pentru ci s-a lisat dominat de emotii.

Nu vid comportati asemenea unei broaste

Sd nu mi intelegeti gresit, nu sustin cid este ceva gresit sd tre-
ceti de la o companie de marketing in retea la alta. Stiu ci se
poate intimpla. Ceea ce spun eu este ci existd mulgi oameni care
fac la fel ca Ray, care trec de la o firmi la alta, ciutind afacerea
perfectd, linia de produse perfecte si banii care si se obtind usor.
Multi oameni procedeazid asa pentru ci nu reusesc si isi dez-
volte inteligenta emotionald, cea a cirei dezvoltare este, dupi
pdrerea mea personald, unul dintre motivele principale de a te
alitura unei asemenea afaceri. Cu alte cuvinte, nu este nicio
problema sa pirisiti o afacere, atita timp cat o faceti din moti-
vele corecte, nu din cele afective. A sari de pe o frunzi de nufir
pe alta poate fi potrivit pentru broaste, dar nu este bine pentru
proprietaril unor afaceri. Dupa cum spunea un prieten de-al
meu: ,Fiind o broascd nu iy petreci toatd ziua vanind insecte,
trebuie si le st minanci dupi ce le-ai prins“. Mesajul este: daci
gisiti o afacere de marketing n retea care vi este potrivitd tre-
buie si acordati acestei afaceri $1 dumneavoastri insiva timpul
de a vd dezvolta impreuni. Nu vd comportati ca o broasci ce
incearcd sa prinda insecte.

Din ce canzd an un succes din ce in ce mai mare
cei ce construiesc afaceri de marketing
in retea de succes ?

Am avut plicerea si-i intilnesc pe unii proprietari ai unor
afaceri de marketing in retea, multi dintre ei avind un succes
mai mare decdt al meu si chiar decit tatdl bogat. Pentru mine,
sursa acestel pliceri a fost aceea de a descoperi cd formula de
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succes in marketingul in retea este identici celei care mi-a fost
predati de tatil bogat. Formula este urmitoarea:

1. Demareazi o afacere. Intemeierea unei afaceri de la zero
dureazi, in general, cinci ani. Stiu ¢ poate si dureze mai mult
timp sau, dimpotrivd, mai putin. Totusi, o afacere este asemenea
unui copil: are nevoie de timp pentru a creste.

2. Reinvesteste in afacere. Pasul este important, dar Ray si
multi altii nu vor si-1 faci. In loc si reinvesteasca banii, ei 1i cheltu-
jesc in ritmul in care 1i obtin. In scurt timp, ajung si cumpere pe
credit — masini bune, case somptuoase, haine si vacante frumoase.
In loc si isi ajute copilul si creascd, furd banii de intretinere a
copilului, iar copilul incepe si sufere de foame.

Din nefericire, povesti despre oameni precum Ray sunt
frecvente in orice gen de afacere. Unul dintre motivele princi-
pale pentru care atit de putini oameni din America sunt bogati,
chiar daci ei castigd foarte mult, este pur si simplu faptul ci el
cheltuiesc banii de intretinere a copilului pe jucirii si pe lucruri
care le stimuleazi mandria.

Cum se reinvesteste intr-o afacere

Richdad.com, o afacere traditionald, a reinvestit cheltuind mili-
oane de dolari pentru a-si imbunitigi pagina de Internet, apoi pe
dezvoltarea jocurilor in retea, CASHFLOW 101 s1 CASH-
FLOW for kids, pe jocul si cursurile oferite gratuit scolilor.
Acestea sunt exemple ale modului in care o afacere traditionala
isi reinvesteste banii. Alte exemple ar putea fi legate de constru-
irea unui depozit, adiugarea de noi camioane celor deja exis-
tente sau cheltuirea banilor pe reclama la nivel national.

[ntr-o afacere de marketing n retea, reinvestirea banilor
poate reprezenta lirgirea afacerii dumneavoastrd de la 10 1a 20 de
oameni. Poate fi reprezentatd, de asemenea, de investirea timpu-
lui necesar pentru a vi ajuta oamenii recrutati si se dezvolte mai
bine. Frumusetea majorititii afacerilor de marketing in retea

A SAPTEA VALOARE: A NU LUCRA PENTRU BANI 149

este aceea cd nu necesitd multi bani pe care si {i reinvestiti in
afacere.

O ultumi observatie este aceea ci un adevirat patron nu ince-
teaza niciodatd si investeascd si s reinvesteasci pentru a-si dez-
volta afacerea. Motivul pentru care atit de multi oameni nu reu-
sesc sd dobindeascd o avere mare este, pur si simplu, ci nu
investesc continuu in afacerea lor.

3. Investiti in proprletatlle imobiliare. De ce in proprletatﬂe
imobiliare ? Din doua motive. Unul este acela ci legile de impo-
zitare (ambiguititile) sunt scrise in favoarea proprietarilor de
afaceri care investesc In proprietitile imobiliare. Cel de-al doilea
motiv este acela ¢ bincile v vor acorda cu mare usurintd impru-
muturi pe baza proprietitilor imobiliare. Incercatl sd ceretl
bancherului dumneavoastra si vi acorde un Imprumut pe 30 de
ani cu o dobandi de 6,5 la sutd pe an pentru a cumpira fonduri
mutuale sau actiuni. Vi vor da afard pe usi printre hohote de ris.

Aveti grija la urmitorul aspect: Motivul pentru care sugerez
sd incepeti prin a demara o afacere este acela c4, pentru a investi
in proprietitile imobiliare, aveti nevoie de timp, educatie, expe-
rientd si bani. Daci nu aveti surplusul de venit constant si avan-
tajele de impozitare care apar odati cu detinerea unei afaceri din
cardanul P, proprietitile imobiliare sunt fie prea riscante, fie
aduc venituri mici. Sunt atdt de riscante pentru ci greselile
ficute in legatura cu proprietatile imobiliare, mai ales, cele care
tin de mentinerea in buna stare a proprietitii, pot fi extrem de
costisitoare. Dacd nu aveti bani, singurele afaceri adevirate in
domeniul imobiliar sunt, deseori, acelea pe care le-au refuzat
oamenii care au bani. In prezent, intilnesc multi oameni care
cautd afaceri imobiliare in care si nu fie nevoiti si investeasci
niciun ban de la inceput. Aceste afaceri existi si sunt ciutate de
cel ce nu au cu ce sd investeascd. Dacd va lipsesc cunostintele
necesare in domeniul imobiliar, experienta si banii, faptul ¢i nu
dagi niciun ban la inceput poate deveni cea mai scumpi investitie
din intreaga dumneavoastri viatd. Prin urmare, incepeti prin a
construi o afacere, reinvestiti apoi in afacerea respectivd, si abia

in a treia §1 ultima etapd cumpdrati proprietati imobiliare.
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»Prin urmare, incepeti prin a demara o afacere, re-
investiti apoi in afacerea respectiva si abia in a treia -
si ultima etapa cumpirati proprietati imobiliare.*

4. Cumpirati lucruri de lux. Mare parte a cdsniciei noastre,
Kim si cu mine nu am trdit intr-o casi mare $1 nu am avut masini
de lux. Ani de zile am locuit intr-o casa mici ce ne costa doar
400 de dolari pe lun, ratele plitite pentru a o achizitiona. In timp
ce locuiam intr-o casd micd si conduceam masini ieftine, ne dez-
voltam afacerea si investeam in proprietati imobiliare. In prezent,
locuim intr-o casi cu mult mai mare si avem impreund sase masini,
dar avem si un venit constant mult mai mare din active, mai exact,
din afaceri si proprietiti imobiliare. Regula de aur simpli a tatilui
meu cel bogat a fost: demareaza o afacere, reinvesteste in ea ca si
se dezvolte, investeste in proprietiti imobiliare, in asa fel incit
afacerea ta si proprietitile tale imobiliare sa iti pliteasci produsele
de lux. In prezent, desi Kim si cu mine avem o casi mare si sase
masini, ne putem permite si nu muncim pentru tot restul vietii;
noi nu avem slujbe, noi avem active. In prezent, noi lucrim pen-
tru ci iubim ceea ce facem. Pe lingi asta, ne imbogatim din ce in
ce mai tare, pur si simplu, pentru ¢ urmim formula simpla in
patru pasi a tatilui bogat pentru obtinerea bogitiei si sporirea e
continui. Noi demarim afaceri, reinvestim in ele, investim in
proprietiti imobiliare, iar apoi activele ne plitesc luxul.

De ce nu se imbogdtesc
cei mai multi oameni ¢

De ce nu urmiresc oamenii acest plan aparent simplu?
Rispunsul se giseste in majoritatea cazurilor in inteligenta
emotionald. Celor mai multi oameni le lipsesc disciplina, ribda-
rea s1 nu sunt dornici si isi intirzie satisfacerea dorintelor
urmind un asemenea plan. Majoritatea cdstigd bani si apoi 1i
cheltuie. Prin urmare, nu este vorba de IQ-ul mental sau finan-
ciar. Este o chestiune legati de IQ-ul emotional. De fapt, cel mai
facil IQ este cel financiar, ceea ce explica de ce s-au imbogitit cei
care nu au avut rezultate prea bune in scoald. Dupa pirerea mea,
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puntea de crestere a IQ-ului financiar este IQ-ul emotional, iar
o afacere de marketing in retea poate ajuta pe oricine si isi dez-
volte acest tip de inteligenta.

Cand sa cumperi bartii de valoare?

Multi oameni mi intreabd: ,,Cand ajungi si camperi hartii de
valoare, precum actiuni, fonduri mutuale si obligatiuni ?“ Ris-
punsul meu este rispunsul tatilui bogat. Cu ani in urmi, tatil
bogat mi-a spus: ,,Cel mai bun activ pe care poti si il posezi este
o afacere. Motivul pentru care pun afacerea pe primul loc este
acela cd a avea o afacere este cel mai bun activ pe care il poti
poseda, daci esti suficient de inteligent ca si posezi asa ceva. Cel
de-al doilea gen sunt afacerile imobiliare, iar al treilea hartiile de
valoare. Motivul pentru care hartiile de valoare sunt pe ultimul
loc este simplul fapt ci sunt cel mai usor de cumpirat, dar cel
mai riscant de pastrat. Daca nu credeti ce spun despre riscurile
implicate in posesia hartiilor de valoare, intrebati-vi bancherul
daci vi acordi o ipotecd pe treizeci de ani pentru o investitie.”

Prin urmare, in prezent, rispunsul pe care il dau eu oameni-
lor este rispunsul tatilui bogat. Motivul pentru care hartiile cu
valoare sunt pe ultimul loc este ¢4 sunt cel mai usor de cumpi-
rat, dar cel mai riscant de pastrat. Un alt motiv este acela ci iti
poti asigura afacerea sau proprietitile imobiliare impotriva pier-
derilor materiale in urma catastrofelor. Foarte putin stiu cum se
pot face asigurari pe actiuni, iar eu, personal, nu stiu si se poatd
face asiguriri pentru fondurile mutuale... desi ar putea fi posibil.

De ce nu sunt oamenii fericiti la munca

Un prieten, care lucreazi in domeniul medical, are studii si
multd experientd, mi-a spus: ,,Una dintre cauzele fericirii este
notiunea de control. Cu cit ai mai mult control, cu atit devii
mai fericit. Pierderea controlului te face nefericit“. Exemplul pe
care l-a dat el era o persoani care se gribeste la aeroport si este
prinsa brusc intr-un blocaj de trafic intins pe kilometri intregi.
Avansind foarte lent, fira si aibi vreo posibilitate si iasi de pe
autostrada, isi dd seama ci va pierde avionul, iar buna ei dispo-
zigie dispare. Motivul pentru care aceasti persoani devine
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nefericiti este acela cd nu are niciun control asupra ambuteiaju-
lui. Ideea principald a lectiei date de acest prieten ar fi: ,,Con-
trolul si fericirea sunt strans inrudite®.

fntorcindu-ne la omul care m-a sunat in timpul emisiunii
radiofonice, as spune ci el nu era fericit. Unul dintre motivele
pentru care era nefericit era ci isi pierduse controlul asupra pro-
priei vietl. Desi avusese ceea ce considerase a fi o slujba siguri, 1s1
p1erduse controlul asupra bugetulm sdu. De asemenea, plerduse
controlul asupra investitiilor sale in actiuni si fonduri mutuale.
 tn lumea actuald, mai ales dupa caderea pietei de actiuni, slabirea
economiei si a atacului terorist de la 11 septembrie, multi oameni
simt ci si-au pierdut controlul, iar acest lucru duce la nefericire.
Unul dintre avanta]ele majore ale construirii unei afaceri de mar-
keting in retea si apoi investirii in proprietiti imobiliare este ci
aceasta vd poate oferi din nou controlul asupra propriei vieti.
Daci detineti mai mult control, sunteti mai fericit, iar fericirea
este un sentiment extrem de important in viati.

In concluzie

Prin urmare, intrebarea este: ,Munciti pentru bani sau pen-
tru avere ?“ Daci a sosit momentul si munciti pentru avere am
doui sugestii. Urmirind cadranul fluxului de numerar de mai

jos sugerez urmitoarele:
Incepeti o afacere de marke-

ting de retea cu jumitate de

» norma

Jucati jocul Rich Dad’s
CASHFLOW 101 s1 invitat

cum si investitl

| -
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Daci veti face aceste doud lucruri, in timpul dumneavoastri

liber, pentru urmaitorii trei sau, cinci ani, consider ci viitorul

dumneavoastri financiar va fi mult mai luminos decit daci ati fi
facut ceea ce fac cei mai multi oameni, si anume v-ati agita de
siguranta slujbei st v-ati investi banii in fonduri mutuale. Cum
poate fi cineva fericit odati ce a pierdut controlul asupra vietii
sale f1nanc1are, oferind acest control altcuiva? In plus, in citiva
ani, daci ai succes atdt in cadranul P, cat si I, vei incepe si lucrezi
pentru a obtine bogitie, nu bani.

Urmadtoarea valoare

Urmitorul capitol se va ocupa de valoarea de a-ti face visurile
si devind realitate. Pentru aceia dintre dumneavoastri care au
jucat CASHFLOW 101, poate v aduceti aminte cd primul pas,
inainte de a incepe ]ocul este acela de a vi alege visul. Tatl
bogat spunea intotdeauna: »incepe de la visuri si munceste pen-
tru a gisi calea de a le indeplini“. Am lisat ceea ce era mai bun
la sfarsit, pentru ci, acum ci sunteti constienti de faptul ci
puteti obtine o mare avere in timpul vietii, este posibil si doriti
sd avetl aspiratii mai mari.



CAPITOLUL 10

A opta valoare:
Cum sd iti tratesti visurile

Tatil bogat mi-a spus: ,Multi oameni nu au aspiratii.®
»De ce?“ am intrebat.
,Pentru ci visurile costd bani,“ mi-a raspuns el

Reaprinderea visurilor

Kim si cu mine am mers la o intrunire in care un producitor
de varf al unei companii de marketing in retea isi prezenta vila
de 1579,3 metri pitrati, care avea un garaj cu opt locuri, opt
masini care si umple respectivele locuri, limuzina sa s toate
celelalte jucarii pe care le poseda. Casa si dotirile erau impresio-
nante, dar ceea ce m-a uimit cu adevirat a fost faptul ca strada
pe care era situatd casa purta numele lui. Atunci cdnd am Intre-
bat cum a convins primiria sa facd acest lucru, el mi-a rdspuns:
,Foarte usor, am donat banii necesari pentru construirea unei
scoli generale si unei biblioteci. Atunci cand am facut asta,
orasul mi-a permis si dau strizii numele meu si al familici
mele“. In acel moment, am inteles ci visul siu era cu mult mai

mare decat al meu. Eu nu am visat niciodati si am o stradi care

si imi poarte numele sau si donez suficienti bani pentru a s
clidi o scoald sau o biblioteci. Cand am plecat din casa lui in
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seara respectivd mi-am dat seama cd era momentul ca eu si imi
dezvolt visuri mai mirete.

Una dintre valorile cele mai importante pe care le-am aflat in
cadrul companiilor de marketing in retea este aceea ci se
accentueaza importanta urmdririi si trdiri visurilor. Produci-
torul pe care il vizitasem nu 1si expusese bunurile materiale din
simpla dorintd de a se fali. El si sotia sa povesteau grupului
despre nivelul de viatd pe care 1l atinseserd pentru a-i face si isi
trdiascd propriile visuri. Nu era vorba despre casa imensi,
despre utilititile pe care le aveau sau despre cit costau toate
acestea. Era vorba despre Incercarea de a-i determina pe altii sd
is1 urmeze visurile.

Spulberarea visului

In Tatd sirac, tatd bogat am scris in mod constant despre
tatdl sirac care spunea mereu: ,Nu Imi permit“. Am spus, de
asemenea, cd tatil bogat ne-a interzis mie si fiului siu si folosim
aceste vorbe. In schimb, ne-a cerut si spunem: ,,Cum pot face
sd Imi1 permit?“ Oricdt de simple par aceste replici, diferenta
dintre ele ii pirea foarte importantd tatalui meu cel bogat. El
spunea: ,Faptul ¢i vi puneti intrebarea « Cum imi pot permite
ceva » va face sd avetl aspiratii din ce in ce mai mari®.

Tatdl meu cel bogat spunea, de asemenea: ,Piziti-vi de
oamenii care vor si vd spulbere visurile. Nu existd nimic mat riu
decit faptul ci un prieten sau o persoand iubitd iti ucide
visurile“. Existd oameni care ar putea si spuni, fird vreo rea
intentie sau dimpotrivi, cu rea intentie, lucruri de genul:

. »Nu ai cum si realizezi asta.”

. »Este prea riscant. Stii cdt de multi oameni esueazi ?“

. »INu te mai prosti. De unde iti vin ideile astea ?“

. »Daci este o ideea atit de buni de ce nu a realizat-o deja
cineva 2

5. ,Am incercat asta cu ani in urma. Di-mi voie si ¢l spun de

ce nu merge.“

W N
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Am observat ci oamenil care ucid visurile altor oameni sunt
aceia care au renuntat la propriile visuri.

De ce sunt importante visurile

Tatil meu cel bogat mi-a explicat astfel importanta visurilor:
»A fi bogat si a-ti putea permite si ai o casd mare nu este impor-
tant. Important este actul de a te stradui,-a invita si a face tot
posibilul pentru a-ti dezvolta puterea personali in scopul de a-ti
putea permite o casd mare. Importanti este devenirea ta perso-
nald in cadrul procesului de a face in asa fel, incat sd iti poti per-
mite o casd mare. Oamenil care au aspirafii marunte continud sd
trdiasca vietile unor oameni marunti®.

»Oamenii care au aspiratii marunte contmua 3
triiasca vietile unor oameni marunti.” '

Dupi cum spunea tatdl bogat, nu casa era lucrul important.
Eu si sotia mea Kim am fost posesorii a doud case foarte mari s1
sunt de acord ci nu a fost importantd mirimea casei sau faptul
ci ne-am Imbogitit. Mirimea visului era ceea ce conta. Atunci
cand eu si sotia mea nu aveam niciun ban, scopul nostru era de
a cumpira o casd mare atunci cind aveam si cdstigim un milion
de dolari. Atunci cind afacerea noastri a avut incasari brute de
1 milion de dolari ne-am cumpdrat prima casd mare, pe care am

vandut-o la scurt timp dupd aceea. Am vandut-o pentru ci

mersesem mai departe, hotirind si urmirim un vis nou. Cu alte
cuvinte, casa si castigul a 1 milion de dolari nu reprezentau
visul, ele reprezentau simbolurile faptului ca devenisem oameni
care is1 puteau indeplini visurile. In prezent, detinem, din nou,
o casi mare, si, din nou, casa este doar simbolul visului pe care
l-am atins. Casa noastri mare nu reprezinti visul; importanti
este evolutia noastri in procesul de a ne atinge visul, iar aceastd
evolutie reprezintd adeviratul vis.

Tatal bogat a exprimat acest lucru in felul urmitor: ,Oamenii
mari au visuri mirete, lar oamenii miruntl au visurl mirunte.
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Daci vrei sa te transformi pe tine insuti, incepe prin a-ti schimba
dimensiunea aspiratiilor tale. Numai viziunea atingerii visului
tdu te va sustine in asa fel incat si treci prin aceasti perioadi grea
a vietii tale®. El spunea, de asemenea: , A fi lefter este temporar,
a fi sdrac este vesnic. Chiar daci esti sirac, nu te costi nimic si
visezi si devii bogat Mulu dlntre oamenii siraci sunt siraci pen-
tru i au renuntat si mai viseze®.

Diferite feluri de visdtori

Pe cind eram in scoala generals, tatil bogat mi-a explicat ci
existd cinci feluri de visitori:

1. Visitori ale ciror visuri sunt orientate spre trecut. Tatil
bogat mi-a spus ci existd multi oameni ale ciror impliniri
maxime in timpul vietii se afld in trecut. Al Bundy, din serialul
TV Familia Bundy este un exemplu clasic al omului ale cirui
visuri se afld In trecut. Pentru aceia dintre voi care nu sunt fami-
liarizati cu serialul, Al Bundy este un om matur care retriieste
zilele din timpul liceului, timp in care era vedeta de fotbal ame-
rican care realizase patru eseuri intr-un singur joc. Acesta este
exemplul cuiva care continui si triiasci in trecut.

Tatil meu cel bogat ar spune: ,,O persoani ale cirei visuri se
afla in trecut este o persoand a cirei viatd s-a sfarsit. Aceasti per-
soand trebuie si isi creeze un vis orientat spre viitor pentru a
reveni la viati®,

Nu doar fostele vedete de fotbal triiesc in trecut; ci toti
oamenii care se mai bucurd inci pentru faptul ci au obtinut note
bune, ci au fost alesi regele sau regina balului la absolvire, ¢i au
terminat o facultate de prestigiu sau ci au fost in armati. Cu alte
cuvinte, zilele lor de glorie sunt trecute. A

2. Visatorii care nu viseaza decit visuri marunte. Tatil meu
cel bogat spunea: ,,Acest gen de oameni nu viseazi decit visuri
mdrunte pentru cd vor si fie siguri ci le pot obtine. Problema
este aceea ci, desi stiu ci le pot obtine, nu le obtin niciodati®.
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Nu am inteles prea bine aceastd categorie de visitori, pand
intr-o zi in care l-am Intrebat pe un om: ,Daca ai avea toti banii
din lume, unde ai cilitori ?“

Rispunsul Jui a fost: ,As zbura in California si imi vizitez
sora. Nu am mai vizut-o de 14 ani si as vrea tare mult sd o vid,
mai ales, inainte de a creste si mai mult copiii eil. Aceasta ar fi
vacanta de vis pentru mine®.

I-am raspuns atunci: ,Dar asta nu te-ar costa decit vreo
500 de dolari. De ce nu faci acest lucru chiar astdzi ?“

,Da, o voi face, dar nu astizi, sunt mult prea ocupat in peri-
oada aceasta.”

Dupi ce l-am intilnit pe acest individ, am realizat ci acest
gen de visitori sunt mult mai des intilniti decit as fi crezut.
Acesti oameni Isi triiesc vietile visind lucruri pe care stiu ci le
pot face, dar pe care par si nu reuseascd niciodati si le faci. Mai
trziu in viatd, il auzi spunind: ,Stii? Ar fi trebuit si fac acest
lucru cu ani in urmi, dar pur si simplu nu am reusit niciodata si
imi fac timp s 1l fac*.

Tatil bogat spunea: ,,Acest gen de visitori sunt de multe ori
cei mai periculosi. Triiesc precum broastele testoase, infasuragt
in propriile camere capitonate. Daca le bati in carapace si it
strecori privirea prin vreuna dintre deschizaturi, se intind brusc
si te musci. ,Ca atare, trebuie si invatim si lisim testoasele
visitoare Tn pace cu visurile lor cu tot. Marea lor majoritate nu
pleaci niciunde, iar acest lucru nu le deranjeazi in niciun fel.

3. Visitorii care si-au atins visurile si nu si-au gésit unele
noi. Un prieten de-al meu mi-a spus odati: ,,Cu douizeci de ani
in urma am visat si devin doctor. Am devenit doctor, iar acum
sunt pur si simplu plictisit de viata mea. Imi place si fiu doctor
dar simt cd-mi lipseste ceva®.

Acesta este exemplul cuiva care a reusit si isi indeplineascd
visul si continui si triiasca acest vis. Plictiseala este de cele mai
multe ori semnul cd este cazul si it gdsest: un nou vis.

Tatil bogat ar fi spus: ,Multi oameni muncesc in profesiile
pe care au visat si le facd pe cind erau in liceu. Problema este ca
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au terminat liceul de ani de zile. Este momentul pentru un vis
nou si o noud aventuri®.

4. Visatorii care au visuri marete, dar nu au si un plan al
modalititilor de a atinge aceste visuri... asa c3 sfarsesc prin a
nu obtine nimic. Cred ci fiecare dintre noi cunoaste pe cineva
care apartine acestei categorii. Acesti oameni spun: , Tocmai am
depisit un obstacol major. Di-mi voie si iti spun despre noul
meu plan®. Sau: ,De data aceasta lucrurile vor evolua diferit®
sau: ,Acesta este un nou inceput® sau: ,Am de gand si muncesc
mai mult, sd imi plitesc facturile si si investesc® sau: , Tocmai
am auzit de 0 noud companie care i deschide o filiali in orasul
nostru §i cautd pe cineva care si aibi calificirile mele. Aceasta ar
putea fi marea mea sansi“.

Tatdl meu cel bogat spunea: ,Foarte putini oameni isi ating
pe cont propriu visurile. Oamenii de genul acesta de multe ori
Incearcd sa obtind multe, dar incearci si o faci pe cont propriu.
Oamenn acestia ar trebui si continue si aibd visuri mari, si
gdseascd un plan 1 o echipi care si 1i ajute s I transforme visul
in realitate®.

5. Visatori cu visuri mirete care isi ating acele visuri si trec
mai departe ridicind stacheta spre visuri si mai mirete. Cred
cd majoritatea dintre noi ar dori si fie genul acesta de persoani.
Stiu cd eu as vrea.

Unul dintre lucrurile cele mai tonice care mi s-au intimplat
in timp ce cercetam afacerile de marketing in retea a fost faptul
cd m-am surprins avand aspiratii si mai mari. Genul acesta de
afaceri 1i incurajeazi pe oameni si aibi visuri mirete si si si le
indeplineasci. Multe dintre afacerile traditionale nu doresc ca
oamenii si aibi visuri propril.

De prea multe ori am intilnit oameni care au prieteni care le
spulbera visurile sau lucreazi intr-o afacere care face acelasi lucru.
Sustin domeniul de marketing in retea pentru ci este un domeniu
alcituit din oameni care doresc cu adevirat ca oamenii si aibi
aspiratil mirete si 11 sustine pe acesti oameni si 1si dezvolte un

PRSI
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plan de afaceri, oferindu-le educatia, disciplina si sustinerea
necesare pentru a-si transforma visurile n realitate.

In concluzie

Daci sunteti o persoand cu visurl mirete, care ar dori si i
ajute s1 pe altii sd 1si atingd aspiratiile, atunci cu sigurantd ci
afacerile de marketing in retea vi sunt potrivite. Puteti sd vi
incepeti afacerea lucrind cu jumitate de normi pentru inceput,
apol, pe misuri ce afacerea dumneavoastri se dezvoltd, puteti sa
1i ajutati pe altii sa Isi Inceapd propriile afaceri in timpul liber.
Aceasta este o valoare care meritd incurajatd — o afacere si niste
oameni care 11 ajutd pe altii sd 1s1 indeplineasca visurile.

Care sunt visurile dumneavoastrd mdrete ¢

In acest moment, este important s3 v faceti timp s va gin-

diti, sa visati, iar apoi s vi notati visurile. Spatiul urmitor este
lasat pentru a vi analiza in profunzime si a v nota aspiratiile.

Dupi ce v-ati notat visurile, poate nu ar fi riu si le discutati
cu cineva care vd va sprijini sd obtineti tot ceea ce doriti. Acest
cineva poate {i persoana care v-a oferit aceastd carte.
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Céteva valori addugate

Aici se incheie capitolele mele asupra a ceea ce consider ci
sunt cele opt valori ascunse ce se gisesc Intr-o afacere de marke-
ting in retea. In anexi existi trei ,valori ascunse® aditionale.
Doui femei care joaci un rol extrem de mare in viata mea oferi
aceste ,valori ascunse® aditionale, valori pe care le consideri
extrem de importante in demararea unei afaceri.

Prima persoani este sotia mea Kim. Ea scrie despre valoarea
cisniciei si a afacerii.

Cea de-a doua persoani este partenera mea de afaceri si coau-
toare a cirtilor , Tatd bogat“, Sharon L. Letcher. Sharon scrie
despre impactul pe care il are faptul de a construi o afacere de
familie 51 cum pot fi folosite aceleasi oportunititi de afaceri pe
care le folosesc si cei bogati. Fiul ei, Phillip, lucreazi si el in afac-
erea richdad.com si a devenit unul dintre activele extrem de
valoroase ale afacerii. Nu numai ci el este extrem de folositor,
dar Sharon, care este o femeie de afaceri geniali, are astfel avan-
tajul de a avea mai mult timp in care si participe la educatia si
indrumarea fiului siu in lumea afacerilor.



A noua valoare:
Cdsdtoria si afacerile

de Kim Kiyosaki

Robert si cu mine am iesit pentru prima oard impreund in
luna februarie a anului 1984, in Honolulu, Hawaii. In seara
respectivd m-a intrebat: ,Ce vrei sd faci In viati ?“ [-am raspuns:
»94 am proprla mea afacere®. in momentul acela eram ma-
nagerul unui magazm din Honolulu. Robert mi-a spus: ,Daci
dore§t1 te vol Invita ce stiu i ce m-a invitat tatil bogat In mai
putin de o luni incepusem o noud (si pentru mine o primi)
afacere impreuni.

Am inventat o sigld unicd, am brodat-o pe cimisi si jachete,
si am cildtorit In intreaga Americi vanzindu-ne produsele. Sco-
pul adevirat al acestei afaceri era acela de a cistiga suficient pen-
tru a ne pliti studiile pe durata unui an de zile (participind la
seminarii de afaceri, intilniri si conferinte in intreaga tari), in
timp ce ne pregiteam pentru urmitoarea afacere pe care urma si
o intemeiem. Ne-am atins scopul hotirit pentru acel an si am
inchis afacerea de tricouri si jachete.

In decembrie 1984, am vindut tot ce aveam in Hawaii si
ne-am mutat in sudul Californiei, unde ne-am striduit si ne
deschidem cea de-a doua afacere. In doui luni ne terminaseram
in intregime economiile. Eram lefteri. Biteam la usile prietenilor
si le ceream voie si dormim la ei peste noapte. Am dormit pe
plaji. In unele nopti am dormit intr-o masini Toyota veche si
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imprumutati. Familia mea credea ci am luat-o razna. Prietenii

nostri credeau ci am luat-o razna. Mai mult decit atat, si noi am
ajuns sd credem la fel.

Si fiu sincerd, nu stiu dacd am fi reusit unul fird celilalt. Erau
nopti in care pur si simplu ne stringeam reciproc in brate —
oferindu-ne unul celuilalt un mic adipost in fata furtunii. Eram
speriati? Da. Aveam indoieli? Da. Au fost momente in care
eram convinsi cd nu vom izbandi ? Cu siguranti. Cu toate astea,
eram hotiriti si continuim. Mai mult decit atat, asa am si ficut.

Ceea ce ne-a ficut si continudm a fost hotirirea noastri de a
construi o afacere, si, mult mai important, si nu ne intoarcem la
a avea un salariu. Si obtinem o slujbi in acele momente ar fi fost
calea cea mai ugoari. Totusi, din punctul nostru de vedere ar fi
insemnat un pas inapoi. Stiam ce voiam; doar cd nu eram... incd
siguri cum si obtinem ceea ce doream. (Aceasti stare pare si fie
un laitmotiv al vietilor noastre).

Ideea principald este aceea c¢i nu am dat inapoi. Am rimas
fideli visurilor noastre. Ne-am construit afacerea — o afacere
internationali de educatie cu filiale In sapte tiri. Am vindut afa-
cerea respectivd in 1994, 1ar in prezent, tlmpul nostru este Impar-
tit, in primul rind, intre investitii si afacerea noastrd Tati bogat.

Ceea ce voiam cu adevdrat

A existat totusi un lucru pe care nu i l-am spus lui Robert la
prima noastri intilnire. Ci imi mai doream, pe lingd propria
mea afacere, un partener/sot care si Imi fie in acelasi timp si
partener de afaceri. Dezvoltarea unei afaceri te consumi com-
plet. Doream si mi dezvolt alituri de partenerul meu, nu si ne
indepirtim din cauza lipsei de timp, pentru ci am fi fost con-
centrati asupra unor scopuri diferite sau pentru ¢ am fi evoluat
in directii diferite. Nu doream si fiu asemenea multor cupluri
cisitorite pe care le vizusem prin restaurante, culpluri ce stau
impreund si tac pentru ci nu au absolut nimic si isi spuni.
Robert si cu mine avem conversatii insufletite, frustrante, pline
de dragoste, conversatii in care avem pireri diferite..., dar intot-
deauna avem foarte multe de spus si, ceea reprezinti pentru
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mine risplata cea mai importantd, este faptul ci ajung si impir-
tisesc cu Robert si sd triiesc aldturi de Robert dezvoltarea per-
sonald pe care o parcurg zilnic prin dezvoltarea afacerii mele.

Dezvoltarea personald

Atunci cind privesc in urma la primul an al afacerii as spune
ci acela a fost cel mai prost an al intregii noastre vieti. Stresul era
extrem de mare, mindria mea personald incasase niste lovituri
zdravene, iar relatia noastri nu era mereu calmi si linistiti.
Totusi, privind retrospectiv, a fost probabil cel mai bun lucru
care ni s-ar fi putut intdmpla. Faptul c¢i am reusit si trecem prin
acele momente extrem de grele ne-a ajutat si devenim cei care
suntem astizi. Ca urmare, Robert si cu mine suntem cu mult
mai puternici, mai plini de incredere si cu siguranti mai intelepti
dupi toate cele invitate. In plus, dragostea, respectul si bucuria
cisniciel mele imi intrec si cele mai nebunesti visuri pe care le-as
fi putut avea.

Munca impreund

In domentul de marketing in retea vid multe cupluri reali-
zindu-si impreuna afacerea. Din punctul meu de vedere, este
genul perfect de afaceri pentru cuplurile care vor si intre in afa-
ceri impreuni din mai multe motive:

1. Este o afacere in care puteti, pentru inceput, si lucrati cu
jumitate de norma.

2. Voi alegeti orele in asa fel incit si se incadreze in progra-
mul dumneavoastri.

3. Domeniul sustine familiile care incep impreuni o afacere.

4. Multi dintre oamenii cu cel mai mare succes Tn acest dome-
niu lucreazi aldturi de partenerii lor.

5. Educatia pe care multe dintre companiile de marketing in
retea o oferd permit cuplurilor si invete si si se dezvolte
impreuni.
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Acestea sunt niste avantaje majore pentru cupluri. Acum, si
fiu sincerd, a fi implicat in afaceri alituri de partenerul tiu de viata
nu este in niciun caz cel mai simplu lucru din lume. Da, eu si cu
Robert am avut momente mai dure, dar pot spune cd a fost
extrem de satisficitor. Am construit impreuni mai multe afaceri.
Cu ani in urmi, am crezut ci ar fi fost mai bine daci fiecare din-
tre noi am fi avut afacerea principald in domenii diferite. Totusi,
atunci cind ne-am misurat optiunile, a fost limpede precum cris-
talul ci doream si ne dezvoltim afacerile impreund, nu separat.

Pentru mine, important este faptul ci eu si Robert impirta-
sim valori, teluri comune si, in fond, o misiune comund. Din
moment ce invitim de fiecare dati impreund, ne dezvoltim
impreuni. Am hotirat si ne tinem de promisiune, daci unul din-
tre noi frecventeazi un seminar, si il frecventim amindoi. Ceea
ce ne face si ne simtim bine este faptul cd vorbim mereu despre
afacerile noastre — inventind cii de a le imbunatit, intilnind
oameni noi si explorind idei not.

A lucra cu partenerul poate si nu se potriveascd oricul.
Admit acest lucru. Totusi, eu, personal, nu as vrea ca lucrurile
si se petreacd In niciun alt fel.

Urandu-vi toate cele bune,

Kim Kiyosaki



‘A zecea valoare:
Afacerea de familie

de Sharon L. Lechter, expert contabil

In cartea Scoala de afaceri pentru oamenii carora le place si ii
ajute pe altii, eu st Robert subliniem citeva dintre principalele
beneficii ale initierii unei afaceri de marketing in retea:

1. Pretul initial de deschidere a unei afaceri de marke-
ting In retea este scizut.

2. In majoritatea companiilor nu este necesari niciun fel
de educatie formali sau diploma pentru a fi acceptati.

3. Domeniul este deschis tuturor, indiferent de rasa,
varstd sau sex.

4. Firmele ofera sisteme deja consacrate, care au dove-
dit deja ca aduc succesul, care vi sunt puse la dispo-
zitle pentru a vi construi afacerea.

5. Multe companii oferd o buni educatie si programe
de invitare pentru a vi ajuta si aveti succes.

6. Existd mentori cu succes in afaceri gata sd vi asiste in
cilitoria dumneavoastri.

7. Puteti infiinta o afacere de marketing in retea cu
jumitate de normi §i o puteu dezvolta in timp ce vi
pastrati slujba.
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8. Existi multe avantaje in domeniul impozitelor care
sunt la dispozitia proprietarilor de afaceri i care nu vi
sunt puse la dispozitie ca angajati.

Existd si un alt beneficiu sau valoare oferit de afacerile de
marketing in retea. Acesta este beneficiul pe care o afacere de
succes de marketing in retea il aduce familiei. Robert mi-a cerut
si imi expun pirerile personale cu privire la beneficii aduse
familiei in lumina experientei mele personale.

Familia mea

Pentru mine, familia este pe primul loc. Sotul meu, Michael
si copii nostri, Phillip, Shelly st Rick, sunt centrul vietii mele.
Totusx, la Inceputul cisniciel noastre, pe cind Michael sl cu
mine Incepusem si avem mai mult succes din punct de vedere
profes1onal am descopent ci petreceam din ce in ce mai putin
timp cu copiii nostri din cauza programului impus de afacerile
noastre. Amindoi eram dependenti de munci si stiam ci era
necesar si facem niste schimbiri.

In timp ce Michael a continuat si lucreze din ce in ce mai
mult timp, eu am gasit modalitigi de a lucra de acas3, pentru a
md asigura ci eram mai mult timp la dlspozma copiilor. Am fost
foarte norocoasi ci am putut alege si Imi combin aspiratiile
profesionale cu datoria de mami. De exemplu, atunci cind
copiii mei erau mici, eram ingrijoratd ci nu le plicea si citeascs,
astfel incit am colaborat cu un prieten care a inventat cirtile
citite pentru copii.

Atunci cind fiul nostru mai mare, Phillip, a mers la facultate -
si a realizat datorii mari pe cartea de credit, inainte de luna
decembrie a primului siu an de facultate, am fost devastata.
Fiind contabil, aveam impresia ci imi invitasem copiil ce
inseamni banii, dar experienta fiului meu mi-a dovedit ¢i nu
ficusem o treabd suficient de buni. M-am concentrat asupra
introducerii educatiei financiare In sistemul de invagimant.

Chiar daci eram prin preajmi mai mult timp, copiil mei sim-
teau lipsa tatilui lor..., iar el a pierdut mare parte din copiliria
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-lor. Rareori, ne ficeam timp pentru vacante in familie. Aveam
mult succes si devenisem bogati conform standardelor con-
ventionale, dar cu pretul renuntirii la timpul petrecut in familie.
Mulgi, dacd nu majoritatea prietenilor nostri se aflau 1n aceeasi
situatie: cu cit aveau mai mult succes profesional, cu atit mai
putin timp reuseau s petreacd in familie. Am crezut cu totii ci
acest gen de viatd de familie era normal.

Trei ant mai tirziu, Michael mi l-a prezentat pe Robert si
totul s-a schimbat.

»Tatdl bogat* si familia Lechter

fn timp ce lucram cu Robert la cirti, la jocuri si la celelalte
materiale Tatil bogat, eu si Michael am avut ocazia si ne
implicim copiii in aceste lucruri si ne-am vizut vietile schimbate
in sensul bun. Nu doar ci au Invitat lectiile tatilui bogat pentru
a se folosi de ele in propriile lor viet, dar i relatia noastri cu
copiii s-a Imbunatiut datoritd faptului ci lucram si invitam
impreund. Suntem onorati si foarte mindri de faptul ci Phillip
este implicat in echipa Tatdl bogat. E o satisfactie extrem de mare
si muncim alituri de Phillip si si vedem cum se dezvolti odati
cu compania noastrd. Urmand sfaturile Tatdlui bogat, de a munci
pentru a invéta, nu pentru a castiga, Phillip a castigat experienta
s1 cunostmtele necesare pentru a ajuta la conducerea companiei
spre nivelurile superioare. Totusi, risplata personali este aceea ci
legiturile familiei noastre se fortifici pe misurd ce invitim si
muncim impreund urmirind un scop comun.

Experienta de a impirtisi copiilor nostri mesajul firmei Tati-
lui bogat si de a-i vedea cum 1l pun in practica a fost incredibila.
Astfel, Tatal bogat a devenit afacerea noastra de familie.

Creati-vd propria afacere de familie

Cum se leagi cele povestite de afacerile de marketing in retea?
De-a lungul ultimilor citiva ani, am avut ocazia si fac cunos-
tintd cu multi oameni minunati si plini de succes in domeniul
marketingului de retea, si am observat ci aveau mai multe cali-
tdtl comune:
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—

. Toti pun accentul principal pe familiile lor.

2. Toti apreciaza timpul pe care si-1 pot petrece cu famili-
ile lor, timp pe care succesul afacerii lor li I-a oferit.

3. Copiii invatd alituri de parintii lor avantajele afaceri-
lor de marketlng In retea.

4. Petrec mult mai multe vacante in familie i fac mult mai
multe excursii impreund decit am ficut noi vreodata.

5. Copiii invati beneficiile venitului pasiv si ale educa-
tiet financiare de la o virsti frageda. :

. Deseori, copiii aleg singuri si participe la afaceri.

. Muldi isi fixeaza la nivelul familiei tinte comune s

muncesc impreund pentru a le atinge.

8. Deseori, unul dintre paringi isi continui slujba cu
normd intreagd, in timp ce celilalt incepe si infi-
inteze afacerea de marketing in retea.

9. Tnsisi natura acestui domeniu promoveazi unitatea

familiei si petrecerea timpului impreuni.

~ o

Adevdrata bogatze
se mdsoard in timp, nu in bani

Nu am avut suficient timp si il petrec cu copiii met, iar acum
cd au crescut, pot aprecia cu adevirat valoarea unor oameni plini
de succes din cadrul afacerilor de marketing in retea, care sunt
cu adevirat centrati pe valorile de familie. E un adevirat cadou
si 1ti construiesti afacerea de familie impreuni CU membrii
familiei, In loc sa o faci doar PENTRU familia ta.

Tatil bogat defineste valoare in termeni temporali, nu in
bani. Cu cit veti avea mai mult succes, cu atit mai mult timp veti
petrece alaturi de familia dumneavoastra.

Felicitdri pentru faptul ci ati ales un gen de afacere care se concen-
treazd asupra familiei. Vi doresc ca familia dumneavoastri si impar-
taseascd darul dragostet si al apropierii datorat succesului comun.

Toate cele bune,

Sharon Lechter



A unsprezecea valoare:
~ Cum poti beneficia de
aceleasi avantaje fiscale

pe care le folosesc cei bogati

de Sharon L. Lechter, expert contabil

Vedeti-vi de treburile dumneavoastrdi

Vi vedeti de treburile dumneavoastrd ? Daci sunteti angajat,
nu conteazi ce faceti de la ora 8 pani la ora 17. Ceea ce faceti cu
salariul dumneavoastri dupi ce 1l primiti este important.

Cu alte cuvinte, ceea ce faceti de la ora 8 la 17 este slujba
dumneavoastri. Treaba dumneavoastri este ceea ce faceti cu
salariul primit. Prea multi oameni se bazeazi pe patronii lor sau
pe guvern si aiba griji de ei.

Pentru cine lucrati ?

Si spunem ci aveti un salariu de 48 000 de dolari pe an. Cu
alte cuvinte sunteti platiti cu 4 000 de dolari pe luni pentru a vi
ocupa de treburile angajatorului dumneavoastri. Apoi primiti
cecul de salariu si nu primiti decit 2 500 de dolari. Cei 1500 de
dolari impozitay sunt banii dati guvernului. Apoi, trebuie si
platiti bancii ratele la imprumutul pentru cumpirarea casei, in
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valoare de 1 500 de dolari, ceea ce reprezinti suma prin care va
ocupati de treburile bincii. $i sd nu uitim balanta contului cirgii
de credit pe care ati scipat-o de sub control. Plata de 400 de do-
lari pe care o faceti acolo reprezinti suma prin care dumnea-
voastri lucrati pentru compania de cirti de credit. Inci 440 de
dolari sunt cheltuiti pentru traiul zilnic. Cu ce mai rimineti? La
sfarsitul lunii sunteti norocos dacd v-au rimas 160 de dolart
pentru investiii, ceea ce Inseamni ca ati cstigat pentru dum-
neavoastrd 1 dolar pe ori.

Si trecem din nou in revisti cele de mai sus:

Salariu 4 000% Munca prestati pentru seful dum-
neavoastra
Minus
Taxe 1 5008 Munca prestati pentru stat
Ratd 1 500% Munca prestatd pentru banci
Carte de credit = 400$ - Munca prestatd pentru firma de
cargl de credit
Trai 4408 Munca prestatd pentru creditorii
dumneavoastrid
Cistignet  160$ Munca prestatd pentru propria
persoana

Nu conteazi citi bani cistigati, c1 cagi bani v riman. Majori-
tatea oamenilor lucreazi pentru oricine altcineva numai pentru
ei nu. Problemele financiare sunt deseori rezultatul faptului ci
oamenii lucreazi pentru oricine altcineva numai pentru ei nu.

Pentru a obtine siguranta din punct de vedere financiar tre-
buie si ajungeti si vd preocupatt de propriile dumneavoastri
treburi, afaceri. Treburile dumneavoastri se invart in jurul co-
loanei pe care vi sunt trecute activele, nu in jurul coloanei pe
care vi sunt trecute veniturile. invitati care este diferenta dintre
activele si obligatiile dumneavoastrd financiare citind cartea
Tatd sdrac, tatd bogat, si apucati-vi si vd cumpirati active. Cei
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bogati se concentreazi asupra valorii activelor lor, In timp ce
toti ceilalti pun accentul asupra veniturilor lor.

Incepeti si v ocupati de propriile dumneavoastri afaceri.
Pistrati-va slujba de zi, dar incepeti si cumpirati active reale, nu
obligatii financiare sau efecte personale care nu au o valoare
reali odatd ce le-ati adus acasi. Intemeiati o listi cu activele
deunute si fortificati-o. Odati ce ati introdus acolo un dolar, nu
il mai scoateti niciodatd si 1l cheltuiti. Ganditi-vi la fiecare dolar
ca si cind ar fi un angajat al dumneavoastri. Banii din lista acti-
velor pe care le posedati reprezinti bani care lucreazi pentru
dumneavoastra, nu dumneavoastrd muncind pentru bani.

Multi oameni cred ¢ noi le spunem oamenilor si 1si pari-
seasca slujbele. Pentru unii oameni poate ci aceasta este solutia
corectd, dar aceasta nu este solutia corecti pentru toti. Noi do-
rim ca oamenii si is1 asume un grad mai mare de responsab1htate
pentru propriile decizii financiare. Intelegeti ci este decizia dum-
neavoastra cum anume cheltuiti fiecare dolar pe care il primiti.

Este extrem de dificil sa vd imbogatiti la un salariu net de 160
de dolari pe luni. Ce optiuni aveti ?

1. 54 munciti ore suplimentare ?

2. 84 vi luay o a doua slujba?

3. 5S4 vi gisitl 0 casd mal micd ?

4. 83 va incepeti propria afacere in timpul liber ?

Fiecare dintre aceste optiuni vd vor oferi mai multi bani, dar
care dintre ele vi va ajuta si vi imbogititi mai repede ? Primele
doud, orele suplimentare si 0 a doua slujbi vi Inriutitesc doar
situatia, ducind la faptul ci ajungeti si petreceti si mai mult
timp muncind pentru altii. Cea de-a treia va va ajuta si reduceti
rata lunard a imprumutului pentru locuinta si ar putea fi o op-
tiune viabild pentru dumneavoastri, dar tot este vorba despre o
singura reducere a cheltuielilor. Haideti si examinim cea de-a
patra optiune, a va deschie propria afacere in impul liber, chiar
daca este necesar si continuati temporar si vi pistrati slujba.

Diferenta dintre angajat si patron este aceea ca angajatul MAI

INTAI plateste 1mp021tele s1 apoi isi se ocupd de cheltuieli.
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Patronul unei afaceri se ocupi MAI INTAI de cheltuieli si abia
apoi de impozite. Prin urmare, proprietarul va pliti intotdeauna
mai putine taxe dect angajatul, pur si simplu pentru ci ei pot
reduce suma asupra cireia sunt impuse taxele!

Ca patron al unei afaceri aveti, de asemenea, ocazia si profi-
tati de reduceri de impozite ce nu sunt disponibile angajatilor.
Daci aveti consilierea si documentarea potrivite puteti fi capabil
si deduceti anumite cheltuieli personale drept cheltuieli legitim
deductibile ale afacerii. Bineinteles, afacerea dumneavoastra tre-
buie si aibd un scop legitim de cistigare a banilor, nu doar scopul
de a va reduce taxele. Iatd doar citeva dintre deducerile de impo-
zite pentru afaceri de care ati putea fi capabil sa profitati:

. Cheltuieli ale casei ce pot fi deduse daci aveys biroul acasi

. Echipament folosit pentru afaceri (calculatoare, telefoane
mobile)

3. Consumabile necesare pentru birou (papetirie, de exem-

plu)

4. Servicii de telefonie si de Internet :

. Programe de software si costul folosirii programelor de
pe Internet cu plata periodici

6. Plata carburantilor si a altor cheltuieli auto

7. Cilitorii, mese si distractii

8. Cadouri de protocol

9

0

1

N =
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. Plitile lunare ale serviciilor de asigurare medlcala

. Cheltuieli medicale .

. Cheltuieli cu seminariile si alte forme de invitimant
frecventate.

12. Cheltuielile legate de ingrijirea copiilor

13. Mobilier

1
1

Ciutati asemenea cheltuieli, deoarece pot fi deductibile din
impozite daci indeplinesc criteriile stabilite de Fisc si discutate in
Internal Revenue Code Section 162 (a): ,sunt considerate ca
deductibile toate cheltuielile zilnice necesare, care sunt platite
sau care apar ca urmare a incheierii oricdrui tirg sau afaceri, in
timpul anului in care sunt percepute impozitele respective”.



174 SCOALA DE AFACERI

Ca patron al unei afaceri aveti avantajul de a putea investi
banii castigati in dezvoltarea afacerii dumneavoastri inainte de a
pliti impozitele. Nu ne asteptim si deveniti expert contabil, dar
prin faptul ci deveniti constient care sunt legile de impozitare si
deduceri care vi pot sta la dlspozme ca proprietar al unei afaceri,
v vetl putea mdri veniturile si reduce la minimum cheltuielile
platlte prin impozite, totul fiind perfect legal. Este foarte impor-
tant si ciutati contabili competenti care si vi consilieze in legi-
turd cu taxele pentru a vi ajuta si creati strategia, care este potri-
vitd §i necesard afacerii si investitillor dumneavoastri, si pentru a
sti ce Intrebiri trebuie si adresati indrumitorilor dumneavoastri.

Sper si va faci plicere si vd ocupati de propriile dumnea-
voastrd afaceri!

Sharon Lechter

Citate alese

»Daci vrei si fii bogat trebuie si detii afaceri si si fii investitor.

,Din moment ce tu nu te-ai Imbogitit prin construirea unei
afaceri de marketing in retea, de ce recomanzi altora si se
implice in aceste afaceri ?“ Tocmai din cauzi ci nu mi-am creat
averea prin acest gen de afaceri pot si privesc obiectiv acest
domeniu. Aceasti carte descrie ceea ce percep eu ca fiind cu ade-
virat valoros in afacerile de marketing in retea... Valoare care
depiseste simplul potential de a castiga multi bani. In sfarsit, am
gisit un gen de afaceri in care se practici valori, precum inima
largi si interesul profund pentru bunistarea altor oameni.“

,Daci ar trebui si o iau de la capit, decit si fi inceput o
afacere in genul vechi, as fi initiat construirea unei afaceri de
marketing in retea.”

»O afacere de marketing in retea reprezinti un mod nou s
revolutionar de a obtine mari averi.“

,»Cei mai bogati oameni din lume construiesc retele. Toti cei-
lalti au fost educati si caute un loc de munci.“

| ¢
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»Marketingul in retea oferi milioanelor de oameni din in-
treaga lume oportunitatea de a prelua controlul vietii lor si al
viitorului lor financiar.“

»O afacere de marketing in retea este o afacere in care intal-
niti oameni care sunt acolo si vi ajute si deveniti mai bogati.“

. »oistemul de marketing 1n retea este mult mai corect decit
sistemele anterioare de dobandire a bogitiei.“

»Sistemul de marketing in retea — un sistem pe care eu il
denumesc deseori francizi personali sau o mare retea invizibili
de afaceri — este 0 modalitate extrem de democratici de a crea
bogitie. Sistemul este deschis oricirui om hotirit si perseve-
rent.”

»>Multe companii din acest domeniu oferi milioanelor de
oameni acelasi tip de educatie de afaceri pe care l-am primit eu
de la tatil bogat: ocazia de a vi construi propria retea in loc si
vi petreceti viata lucrind in reteaua altora.“

»Marketingul in retea continui si se dezvolte mai rapid
decit domeniul francizelor sau al afacerilor traditionale.*

»O afacere de marketing in retea este destinati oamenilor
care doresc si intre in lumea celor din cadranul P, muncind fie
cu normd Intreaga, fie in timpul liber.“

»Mai simplu spus, o afacere de marketing in retea, cu pre-
turile scizute necesare pornirii si foarte bune programe de edu-
catie, constituie o idee mult mai buni — este ideea potriviti tim-
purilor noastre.”

»O afacere de marketing in retea presupune si implici mult
mai multe decit simpla sansi de a obtine niste bani in plus.*
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,O afacere de marketing in retea este afacerea perfectd pen-
tru oamenii cirora le place si-1 ajute pe altii.”

,Motivul primordial pentru care recomand anume o afacere
de marketing in retea este acela al sistemului de educatie care iti
schimbi viata.“

,Multe dintre companiile de acest tip sunt adevirate scoli de
afaceri, dar nu genul de scoali de afaceri care preia copiii
inteligenti si 1i educa si devina angajati ai celor bogati. Multe
companii de marketing in retea ii invatd pe oameni valori care
nu sunt explicate in scolile traditionale... valori precum aceea cd
cea mai buni cale de a deveni bogat este sd Inveti tu si sd i inveti
si pe altii cum si devind proprietarul unei afaceri... nu sd ii invegi
si fie angajati loiali care lucreazd pentru cei bogati.“

,Afacerile de marketing in retea reprezinti o scoala de afacen
pentru oamenii care vor si invete abilititile de intreprinzitor
din lumea reald, si nu pe cele necesare unui angajat care doreste
si devind manager de nivel mediu bine platit din lumea marilor
afaceri.”

,Afacerea de marketing in retea se bazeazi pe faptul ca direc-
torii incearcd si 1i ridice la nivelul lor pe ceilaly, in timp ce
marile afaceri traditionale sau afacerile guvernamentale se ba-
zeazi pe promovarea unui numdr mic de oameni si pe pistrarea
masei mari de oameni multumiti cu un salariu stabil.

,Genul de educatie pe care l-am intalnit in companiile de
marketing in retea e educatia menitd si scoati la iveald omul
bogat din interiorul dumneavoastra.”

JIn lumea marketingului in retea esti incurajat si inveti
facind greseli, corectindu-le si devenind mai inteligent atdt din
punct de vedere mental, cit si emotional.
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»Daci vi place si conduceti prin educarea altora, prin influ-
entarea si inspirarea altora in a-si gasi propria lume a abundentei
financiare, fird si trebuiasci si 1si invingd competitorti, atunci o
afacere de marketing in retea va e potriviti.“

»Dacd sunteti o persoanid speriati de esec, consider c¢i o
afacere de marketing in retea cu un program educational foarte
bun este extrem de binevenitd pentru dumneavoastri.“

»Unul dintre lucrurile nemaipomenite legate de marketingul
in retea este acela ci iti oferd oportunitatea de a iti infrunta
temerile, a lupta cu ele, a le invinge si permite invingitorului din
tine s predomine.”

»Genul acesta de afaceri 1i incurajeazi pe oameni si aibi
visuri mdrete si si le s1 implineasci.

»O afacere de marketing in retea oferd o consiliere solidi
sustinutd de oameni care gindesc la fel ca dumneavoastra —
oament ce vd impirtisesc aceleasi valori fundamentale, valorile
cadranului P — oameni care si vi ofere asistentd.”

»Dupd ce v-ati construit afacerea si aveti un flux de numerar
constant si puternic, puteti incepe si investiti in alte active.”
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CASHFLOW Technologies, Inc.
Robert Kiyosaki, Kim Kiyosaki si Sharon Lechter si-au ali-
turat fortele ca manageri ai firmei CASHFLOW Technologies,

Inc. in scopul de a contribui la o educatie financiari inovatoare.

Misiunea companiei, asa cum o vid fondatorii ei:

»3a crestem bunastarea financiard a umanitatii.”

CASHFLOW Technologies, Inc. face cunoscute invititurile
lui Robert, prin intermediul produselor: Cadranul CASHFLOW
din cartea Tatd bogat, tatd sdrac, planseta jocului CASHFLOW
(numir patent 5.826.878) st planseta jocului CASHFLOW pentru
copii. Existd §1 produse aditionale (unele disponibile pe piata,
altele in stadiu de dezvoltare), destinate acelor oameni care
doresc si-si perfectioneze educatia financiard si proiectate pentru

a-1 ghida pe calea libertitii.
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