Capitolul Cinci

Cladirea Perceptiei pentru A Deveni Realitate

., Super-Succesul ncepe cu iluzia ta increzatoare ca acesta deja exista. ”

Niciodata sa nu subestimezi puterea iluziei.

Nu numai ca ajuta a crea ceea ce ti-ar place ca altii sa creada, dar chiar ajuta sa creezi
ceea ce altii trebuie sa creada pentru ca tu sa-ti atingi telurile.

Traim intr-o lume brutala, facuta mai acceptabila de catre iluzia realitatii. Pentru secole,
de exemplu, natura reala a razboiului a fost mascata sub o iluzie marecata de parade pline de
culoare, uniforme splendide si steaguri fluturdnde. Avertismentele celor care s-au ntors din
razboi si care i-au descris discret ororile, s-au pierdut in melodiile trompetei din acordurile
marsului. Doar tarziu in acest secol, cand stirile TV au adus in casele oamenilor, in jurul orei
cinei, masacrul bataliilor, publicul si-a dat seama in sfarsit ca toata gloria si toatd grandoarea
erau... iluzie.

Iluzia este una dintre abilitaitile de leadership

Tn filmul epic Patton expansivul general, jucat de raposatul George C. Scott, devine
frustrat de neputinta de a patrunde prin liniile germane pentru a debloca asediul orasului
Bastogne. Brusc, el izbucneste intr-un acces de manie catre subordonatii lui: ,,Vom ataca toata
noaptea. Vom ataca maine dimineaza. Daca nu vom fi victoriosi... niciun om sa nu se mai
intoarca viu.”

Nimeni nu se misca. Nimeni nu vorbeste, in timp ce Patton paseste prin spatele lor in
linistea socanta.



Apoi aghiotantul lui se apropie de el si-i spune incetisor: ,,Generale, uneori ei nu-si pot
da seama cand va prefaceyi si cand nu.”

Patton raspunde: ,,Nu e important ca ei sa stie. E important ca eu sa stiu.”

Perceptia este realitate in orice afacere.

Cand eram tanar agent de vanzari in imobiliare in California de Sud, am vandut loturi n
jurul lacului Havasu, un lac artificial pe rdul Colorado situat intre California si Arizona; lacul
Havasu a devenit ulterior locatia greu de crezut pentru London Bridge. Era inconjurat de mile de
desert dezolant si nu era zona moderna de statiuni care este acum. Mergeam acolo cu potentiali
cumparatori si priveam lung peste lac. Cu exceptia intinderii de apa, nu era un loc prea imbietor.
Deci n-am vandut locul in sine. Le-am vandut propria lor perceptie a visului lor.

Spuneam ceva de genul: ,, Privisi acolo! Putesi vedea panzele barcii dumneavoastra, in
timp ce briza va plimba pe lac. Uitari-va dincolo! Aproape ca puteri vedea docul de pescuit si
acel clubul luxos unde va intalniti cu prietenii la cina.”

Am vandut o gramada de desert in acele zile...

[luzia este camuflajul n spatele caruia putem sa ne urmam visele si telurile spre super-
succes. Este nivelul pe care ni-1 stabilim... costumul pe care-l purtam... este infatisarea pe care o
prezentam, pentru a ne atinge obiectivele. Tn limitele legii si eticii, iluzia este arma ta pentru a-ti
cladi cea mai avantajoasa perceptie cu putinta in mintile actionarilor si brokerilor, avocatilor,
concurentilor si publicului larg — totul pentru mersul accelerat al companiei tale.

,,Dar Dan, ” intrebi tu, ,,imi sugerezi sa creez iluzii despre compania mea?”

Pe bune ca ai dreptate! Va trebui sa faci ceea ce este necesar! Daca conduci o afacere,
treaba ta ca si cap al companiei va merge mult dincolo doar de-a te asigura ca realizeaza un



produs de calitate nalta si ca-1 vinde la un pret corect. Va trebui sa petreci zile si nopti pentru a
pompa in mod continuu credibilitate in imaginea pe care compania ta o0 arata comunitatii de
afaceri... pentru a o face sa apara in orizontul afacerilor nu doar atat de mare pe cat este, ci,
pentru Dumnezeu, cu mult mai mare... si infinit mai frumoasa pentru a face afaceri cu aceasta.

Importanta perceptiei n-a fost pierduta din vedere de catre guvernul chinez, la Olimpiada
din 2008 din Beijing. Mii de fabrici din jurul orasului ard antracit ieftin si murdar, fara sa se
gandeasca la poluarea incredibila pe care o creeaza. Camioane Diesel si autobuze si o explozie
de masini particulare au transformat cerul Beijingului intr-o ceata intunecoasa perpetua.
Comunitatea internationala o numeste, in gluma, ,,ceata de dimineata” sau ,,apusul sulfuric”.
Antrenorii si sponsorii din intreaga lume au lasat sa se inteleaga faptul ca ar putea mai degraba sa
se retraga din Olimpiada decat sa-i supuna pe atleti sa respire cafeniul. Guvernul le-a spus sa nu
se ingrijoreze.

Tntre timp, multe dintre strazile ingrijite care duceau spre Beijing de la noul aeroport de 1
miliard de dolari, traversau sate vechi faramitate, gropi de gunoi si cartiere saracacioase, care fac
parte din orice capitala asiatica. Guvernul le-a spus s nu se ingrijoreze. In acelasi timp, milioane
de chinezi scuipau, isi suflau nasul si urinau la marginea drumurilor sau pe zidurile cladirilor —
toate obiceiuri chinezesti traditionale. Nicio problema, a spus guvernul.

Prin urmare, Tn plind pregatire pentru a gazdui omenirea, guvernul chinez si-a curatat...
perceptia. Unele dintre cele mai mari fabrici au fost literalmente smulse si relocate la sute de
mile departare de Beijing, ca sa poata polua inofensiv zona rurala. Alte fabrici din Beijing au fost
pur si simplu Tnchise pe o durata de 10 zile prin decret guvernamental. Proprietarilor de masini
cu numar de inmatriculare impare si pare li s-a ordonat sa stea acasa din doua in doua zile, sa
foloseasca 0 singura masina pentru mai multe persoane — sau sa intre in oras cu riscul unei
amenzi grave. Cerurile s-au Tnseninat.

Pentru a face orasul Beijing si mai frumos, guvernul a demolat nenumarate case si
cartiere din apropierea arterelor de trafic si a liniilor de cale ferata majore. Santiere de
constructii, zone industriale, locuri pentru depozitat gunoaie si blocuri turn cu apartamente, din
tot orasul Beijing, au fost ascunse privirii cu bannere temporare uriage care promovau tema
Olimpiadei, ,,O Lume Un Vis”. Beijing dintr-0 data n-a mai fost un oras in constructii si nici un
oras 1n declin. Ci aproape perfect in orice privinta.



Tn China, daca guvernul iti spune si nu scuipi si respectiv unde sa-ti faci nevoile, asculti.
Tnainte de Olimpiada, un puternic bombardament de relatii cu publicul 7i avertiza pe locuitorii
Beijingului sa nu scuipe, sa nu nsele ,,prieteni straini” sau sa-i jigneasca in vreun fel. Soferii de
taxi, angajatii hotelurilor si toti cei care ar mai fi putut intra in contact cu strainii, au fost invatati
expresii de baza in limba engleza. Beijing, in mod normal aproape la fel de cald si de agitat ca si
New York, a stralucit de curatenie, de verde si de prietenie timp de zece zile. lar perceptia despre
Beijing a devenit realitatea pe care milioane de oameni au luat-o cu ei acasa.

Orasele cu resurse de capital si umane infinite sunt un lucru. Tnsa cum riméane cu
perceptia pe care tu personal o creezi — ca persoana si respectiv ca exponent al companiei tale?
Pentru Tncepatori, ai doar o singura sansa de-a crea 0 perceptie inigiala puternica despre tine.
Cliseul este corect — nu ai 0 a doua sansa pentru a crea o prima impresie.

Sa presupunem ca 0 persoana tanara te-ar suna pentru o0 programare pentru un interviu.
Cincisprezece minute dupa ora stabilita el apare in blugi si intr-un tricou ,,Bad Boy”. Parul lui ar
trebui sa fie pe capul surorii lui, are un cercel, o menajerie de tatuaje si atitudine. Acest pusti e
posibil abia sa fi absolvit Scoala de Afaceri de la Harvard, dar tie putin iti pasa. L-ai judecat dupa
aparente si nu e in carti. Putin iti pasa c-ar fi fost politic corect sa-l iei serios Tn considerare pe
acest prostanac doar pentru a arata ce tip destupat la minte esti tu.

(in ceea ce ma priveste, corectitudinea politica este o idee inventati de psiho-balbaiti
pentru a-i face pe smiorcaitii obignuiti si pe victimele cu norma intreaga sa se simta mai bine.
Dar ce stiu eu? Eu sunt doar un ,,alb cu bani”.)

Ideea este ca acest pusti a creat perceptia instantanee de prostanac fraier si de nimic —
care a fost suficient de reala pentru a o crede!

Céand merg la o intalnire de afaceri si Tn special la o prima ntalnire cu oameni pe care nu
i-am vazut niciodata, ma Tmbrac special pentru acea ocazie. Asta inseamna un costum Saville
Row, poate cu vestd, camasa croita de mana, cravata indrazneata, ceas de buzunar antic din aur si
0 batista pentru buzunarul de la piept, care cade liber. Mesajul pentru acei oameni este ca nu arat
ca ei pentru ca nu sunt ca ei. lar cand intru in camera, vreau ca dobitocii dia sa stie dintr-o prima
privire, intr-o microsecundd, ca vietile si destinele lor se vor schimba pentru totdeauna doar
pentru ca eu am intrat.



Dar stii ceva? — ma Tmbracam astfel chiar Thainte de-a fi de super-succes.

Am folosit imbracamintea Tn avantajul meu de cand m-am intors din Europa, dupa ce-am
lucrat cu NATO. Acolo, chiar ca si tanar ofiter, am vazut pentru prima data cum se imbraca
europenii cu stare si cum creau, prin actiunile lor, chiar si prin expresii ale fetei, 0 perceptie
imediata de siguranta de sine calma si studiata, o aura de aroganta, indiferent de cat de limitati si
de superficiali ar fi putut dovedi ca sunt.

Candice Noll isi aminteste. O cunosc pe Candice din 1983, de pe vremea cand calatoream
intre Londra si Houston. Este o doamna de clasa. Compania ei, Executive Lodging, a fost si este
un serviciu de lux de administrare de imobile, specializat in cazarea directorilor executivi de top
in functie de nevoi si preferinte. Ea a vazut si a avut de-a face cu multi oameni de afaceri de
mare pret.

,,Ceea ce-mi amintesc cel mai bine despre Dan este felul in care intra intr-o camera —
costum trei piese, batista la buzunarul de la piept Tndesata atat cat trebuie, butoni de aur — fiecare
detaliu ingrijit la perfectie. Cum putea un bancher sa nu fie impresionat si chiar intimidat de
faimoasa prezenta Pefia?”

Poti fi sigur ci erau intimidati. Tn anii care-au urmat, cand mergeam sa ma intalnesc cu un
potential creditor, mai ales cu unul din acei ,,ofiteri de credite” fata-palida, care face 35.000 $ pe
an, ma apropiam de biroul lui precum vasul de razboi Missouri gata sa intre in port. Costumul,
atitudinea, contactul vizual de genul ,.iti-mananc-pranzul” — bietul ticalos se intreba n sinea lui:
,, De ce vorbeste el despre un Imprumut? Probabil cd noi ar trebui s imprumuzam de la el ”. (In
prezent, cu o linie de credit de multe milioane de dolari, il trimit in teren pe unul dintre asociatii
mei pentru a se ocupa de tranzactiile financiare. Probabil ca bancii 7i convine de minune. Tnca bat
n retragere cand ma vad ca pasesc inauntru.)

Odata cu aceste randuri, o carte exceptionala pe care ti-0 recomand s-0 Citesti este
Winning Through Intimidation (Castiga Prin Intimidare — n. tr.), scrisi de Robert J. Ringer.
Aceasta pledeaza pentru asumarea unei pozitii hotarate de putere in afaceri, pentru a castiga si a
mentine initiativa. Desi a fost scrisa in anii 70, strategiile acesteia sunt inca aplicabile Tn secolul
21.



George si Deann Verdier, prietenii mei care experimenteaza un Salt Cuantic in propria
lor afacere, calatoresc 0 mare parte a anului pregatind si realizand expozitii mestesugaresti de
mare clasa in marile orase. Deann subliniaza faptul ca ei poarta intotdeauna tinuta de afaceri in
calatoriile cu avionul, indiferent de destinatie sau program.

,,Am evitat tentasia de-a zbura n blugi si pulovere, din mai multe motive ”, spune Deann.
,,Mai ntai, nu stim niciodata peste care dintre asociayi sau cliengi dam, sau ce contact de afaceri
potengial vom intalni in avion, mai ales cand zbori la clasa intai. Dar am descoperit ca si
personalul companiilor aeriene ne trateaza de fapt mai bine cand suntem imbracati mai bine.
Sunt mai prietenosi, serviciile sunt mai bune i sunt mai dispusi sa ne dea instiinfarea daca o
promoyie la clasa intai devine disponibila. ”

Dar este mai mult decat imbriacamintea.

Am mentionat atitudinea si contactul vizual mai devreme, deoarece acestea sunt printre
cele mai importante semnale non-verbale pe care le poti emite pentru a crea perceptia de putere.
Cercetarile au confirmat de multa vreme ca oamenii puternici folosesc miscarile ochilor pentru a
domina si controla o conversatie. Cand vorbesc, de exemplu, performerii de clasa Tnalta se uita la
ceilalti drept Tn ochi, dar apoi se uita n alta parte atunci cand asculta. Un director executiv care
se uita Tn ochii unui alt director executiv continuu, Tn timp ce respectivul vorbeste, este perceput
ca fiind prea nerabdator sa multumeasca si usor de manipulat.

Cartile de dezvoltare a personalitatii iti spun sa zdmbesti cand intri Tntr-o noua situatie
interpersonala. Sa-i faci pe oameni sa se simta in largul lor. Daca eu intru Tn biroul corporatist al
vreunui director executiv cu care negociez, sau in separeul vreunui ofiter de credite tantalau
pentru a vorbi despre bani, nu vreau ca prostanacul sa se simta in largul lui. Intentia mea este de-
a crea o0 perceptie instantanee despre mine ca si o persoana de super-succes, care n-are nevoie sa
impresioneze pe nimeni prin lingusiri. Nu sunt acolo pentru a fi prietenul acestui tip sau mai ales
calul lui de bataie. 1l voi intimida pe propriul lui teren astfel incat sa trebuiasca sa se lupte doar
pentru a ramane in defensiva. Trebuie sa castige un zambet si 0 atingere pe crestet de la Dan
Pefia, spunénd ceea ce Dan Pefia vrea sa auda.

Suna rezonabil, nu-i aga?



Apropo, o parte din persoana mea, ca si multimilionar de super-succes, este refuzul de-a
purta carti de vizita. De ce nu? Crezi ca Ted Turner poarta carti de vizita? Sau Donald Trump?
Persoanele de super-succes nu ofera carti de vizita. Tn schimb ei spun: ,, Secretara ta sa sune la
mine la birou. Ei stiu unde s@ ma gaseasca ™.

Da, primele impresii sunt importante. Dar si mai important decat primul instantaneu al
tau atunci cand apari, este consistenta impresiei tale. La urma urmei imaginea multidimensionala
pe care-o0 modelezi Tn mintea unui investitor, creditor sau asociat potential, este doar o compilatie
de mai multe intalniri si contacte mai scurte. Fiecare contact adauga o alta fateta la ceea ce esti, 0
alta calitate a caracterului, personalitatii si stilului tau de afaceri. Este important ca, pe masura ce
cladesti aceasta dimensionalitate, sa nu creezi imagini confuze, contradictorii. Fiecare fateta pe
care-o0 arati trebuie sa fie in acord cu imaginea de ansamblu pe care doresti s-0 creezi.

Tn bestsellerul siu, The 110% Solution (Solutia de 110% — n. tr.), Mark McCormack a
facut o observatie perspicace despre cum sa pui n lumina primele impresii:

,, Gandeste-te la relayiile pe termen lung din viaza ta, de la locul de munca sau dinafara
acestuia. Exista toate sansele ca acestea sa nu fi inflorit nu deoarece cineva te-a coplesit prima
oara cand v-asi Intalnit, ci mai degraba deoarece au continuat sa te influengeze cu a doua, a
treia si a patra ocazie.”

Consistenta perceptiei este de asemenea vitala in ceea ce priveste asociatii si angajatii
proprii. Ei trebuie sa stie ca Actiunea A va provoca Tn general Raspunsul A. Angajatii dau
rezultate mai eficiente atunci cand nu-si storc creierii Thcercand sa ghiceasca ce reactie vei avea,
n ce dispozitie te afli, sau ce masca executiva porti astazi.

Asta nu Tnseamna c-ar trebui sa cultivi imaginea unui sef insensibil si imperturbabil. Céte
un pic de furie bine plasati si justificata, din cand in cand, face minuni. Tnsa pastreaza-ti scenele
teatrale de batut cu pumnul Tn masa pentru ocazii speciale, astfel incat sa creeze o impresie mai
profunda. Mark McCormack recomanda ocazional un comportament neasteptat. Daca oamenii
tai se asteapta sa tipi, vorbeste calm Tnsa apasat. Daca echipa de cealalti parte a mesei
negocierilor se asteapta la o anumita tactica, schimba strategia de lupta si abordeaza un alt
sablon. Tn timp ce consistenta este o virtute, 0o anumita predictibilitate este infiorator de
plictisitoare.



Tn ceea ce priveste perceptiile corporatiste, unele corporatii de succes moderat mentin o
imagine asemanatoare pustiului punk pe care I-am descris mai sus. La o firma de marketing din
Florida, seful vine la birou in trening, angajatii poarta blugi sau pantaloni scurti, iar atmosfera e
mai degraba a platforma de intreprindere decét a birou executiv. Cat e ziua de lunga, in aer
pluteste numai haos — strigate semidocte si Tnjuraturi pretentioase, in asemenea masura incat alti
vecini cu afaceri au venit sa se planga. Ce fel de perceptie creeaza acest fapt clientilor care intra
intdmplator si care se asteapta la un comportament profesionist? Sau chiar distribuitorilor, care
vorbesc competitorilor despre aceasta companie. Patronul, un tip vesnic destept, nu se va
schimba niciodata. lar compania lui nu va deveni niciodata una de super-succes.

Tn loc sa traga o companie in jos, perceptia ar trebui sa urce compania pana la nivelul la
care aspira conducerea acesteia. Am relatat in al doilea capitol felul in care am legat salupa GW
la reputatia de navigator a firmei Marrion Refining. Nu le-a trecut niciodata prin cap idiotilor din
guvern de la birourile gri-metalizat sa intrebe despre marimea si valoarea Great Western
comparativ cu Marrion... ca s-ar putea sa fie doar un singur om care lucreaza din dormitorul
pustiului lui.

Acel truc simplu, de-a asocia compania mea cu companii mai mari in ceea ce parea a fi
parteneriate egale, a devenit o treapta cheie pe scara succesului nostru. ,, Trebuie ca e pe bune.”
mergea vorba, ,, Uite ce parteneri au!”

lata inca o perceptie, care ne-a reusit frumos tuturor:

Chiar din prima zi Great Western a platit dividende. Nu aveam castiguri despre care sa
vorbim, Tnsa am platit dividende actionarilor cum am putut. Aceasta, deoarece am vrut sa fim
priviti de la bun Tnceput drept o sursa de venit. Tn acest fel, managerii portofoliilor de fonduri
mutuale aveau sa ia in considerare includerea Great Western in fondurile lor mai conservatoare,
producatoare de venituri.

Cand investitorii s-au uitat Tn ziar la dividendele Great Western Resources, nu spunea
,dividende platite din 1975 sau de acum doua luni”. Spunea doar ,dividende”. Am avut
credibilitate instantanee pe piata! Am fost cumparati de fonduri ca nebunii! Pretul actiunilor si-a
luat zborul, aproape dublandu-se in numai patru luni.



N-a sunat nimeni niciodata, nici macar o data, sa ne intrebe: ,, De cand plati¢i dividende?”
Perceptia era realitate. (Mai tarziu, dupa ce eu am plecat, dar inci mai detineam actiuni
substantiale, compania a hotarat sa opreasca plata dividendelor. Nu stiu de ce. Ca si actionari,
noii oameni din management primeau si ei dividende. S-a dovedit ca si-au taiat singuri craca de
sub picioare. Cand dividendele s-au oprit, actiunile s-au dus de rapa si au pierdut cu totii o
groaza de bani.)

Unul dintre discipolii mei — il vom numi ,,Wilber” — era pilot antreprenor. A lucrat de
acasa pana cand aproape afacerea lui si-a luat zborul, sau din camera de hotel oriunde se
intdmpla sa stationeze Tntre zboruri. Tnsa el gandea dincolo de cariera sa din cabina de pilotaj,
intervievand mereu firme de contabilitate mari, investitori bancari si altii, pe masura ce-si
construia ,,echipa lui de vis”. Si Tn tot acest timp a creat perceptia clara de om de afaceri
consacrat si versat.

Daca-l sunai pe Wilber in acele zile de inceput, el ridica telefonul de acasa si nu
raspundea ,, Alo”. Apelurile lui erau directionate printr-un serviciu telefonic, care juca rolul de
dispecerat corporatist. ,, Buna dimineaga, Compania Diversificata. ”

Apelantului, odata identificat, i se facea legatura ca si cum Wilber revenise in birourile
executive. A folosit chiar si redirectionarea apelurilor de la distanta astfel incat, daca se intampla
sa stationeze prin vreun Holiday Inn, perceptia sa fie mentinuta. ,, Hei, ” imi spunea el, ,,ma costa
circa 100 $ pe luna si doar pentru atdt ei stiu ca The Diversified Company (Compania
Diversificata — n. tr.) este o corporayie mare dintr-un turn executiv din centrul Philadelphiei. ”

Familia Verdier lucreaza la mentinerea perceptiei targurilor lor mestesugaresti drept
evenimente prestigioase, acceptand doar cei mai calificati expozanti si sponsori. ,In cateva
dintre pierele noastre, spectacolele trebuie puse Tn scena pentru targuri in aer liber. Aceasta
Tnseamna ca trebuie sa@ muncim si mai mult, pentru a proiecta acea imagine de nivel inalt si sa
cream o distanga cat mai mare cu putinga intre expozifiile noastre si celelalte piege purice care
apar. Pe masura ce expozigiile noastre au crescut in reputayie si popularitate, a trebuit sa fim din
ce Tn ce mai selectivi in legatura cu oamenii pe care-i acceptam ca si sponsori, in fiecare oras.
Pentru a mentine percepyia asupra calitayii ne limitam sponsorii la entitayi respectabile, cum ar
fi ziare, starii radio care se preteaza la demografia noastra — fara rap, fara rock — banci sau
companii de bauturi racoritoare. ”



George Verdier scoate Tn evidenta faptul ca aceste perceptii vor rezista in timp. Pentru a
produce un eveniment profitabil si de succes, el si Deann trebuie sa cladeasca perceptia calitatii
expozitiei lor, Tntr-o piata data, cu mult Tnainte chiar ca expozitia sa se deschida. ,, Odata ce am
deschis, imaginea face loc calitarii spectacolului nostru, iar noi inlocuim percepsia atent
construita cu realitatea si reputagia. Daca nu pori duce lucrul la bun sfarsit, toata percepyia din
lume este un castel de carti de joc.”

Tn dezvoltarea timpurie a companiei Great Western Resources a devenit din ce in ce mai
clar ca, daca eu si compania mea ne indreptam intr-o directie, améndoi trebuia sa aratam ca si
cum eram deja acolo. Am stiut ca partenerii nostri de afaceri, investitorii si comunitatea
financiara in general trebuiau sa ma vada acum asa cum planuiam sa devin in viitor, sau in caz
contrar nici macar nu aveam niciun viitor! Aveam nevoie de o transfuzie rapida de perceptie, una
atat de dramatica incat era practic de netagaduit.

Prin urmare, asa cum am mentionat mai devreme, acesta este momentul in care am
hotarat sa cumpar castelul, pe care abia mi-lI puteam permite.

A fost un proiect scump, o sarcina enorma, emotional si logistic, sa te muti dintr-un oras
mare din S.U.A. in Scotia rurala. Dar a functionat. Achizitionarea unui castel scotian devine
rapid subiect de discutie si de invidie chiar si pe holurile si salile de conferinta din Manhattan.
Imediat ce Wall Street si-a dat seama ca nu aveam nevoie de ajutorul lor, I-am primit. A fost un
caz de utilizare a realitatii, cumpararea, pentru a crea o perceptie care conduce la o realitate mai
mare.

Vorbind despre iluzie, am hotarat ca, pentru a accelera achizitionarea castelului nostru,
trebuia sa fiu perceput ca un cumparator potential serios. La urma urmei exista si cei care joaca
,hai sa ne prefacem” cu proprietdtile de vanzare elitiste. Ei citesc anunturile publicatiilor
europene, apoi pornesc sa vada cate un castel sau conac ici-acolo doar pentru a castiga intrarea si
ca ,,5a vada cum e”. Oamenii din imobiliare pot mirosi un impostor instantaneu si le rezerva
acestora un nivel special de dispret.

Deci, cu scopul de a face separatie intre mine si proletariat si pentru a crea perceptia ca-
mi puteam permite chiar si un castel, inchiriam un automobil de lux condus de un sofer inainte
de orice intdlnire. Va imaginati in ce fel aparitia unei astfel de privelisti plutind pe pamant afecta



atitudinea reprezentantului firmei imobiliare. Eram primit cu caldura si mi se faceau tot felul de
complimente desigur; insa si mai important, am fortat nota negocierilor serioase. In acest caz am
folosit perceptia pentru a trece direct la cumpararea castelului meu de vis.

Garantat, Castelul Guthrie este un exemplu extraordinar. Insia cum rimane cu perceptia
succesului, pe care trebuie s-o cultivi pentru a fi si mai de succes? Cand iti cumperi o noua
masind de lux, sau intri intr-un club exclusivist, ca modalitate de a-ti accelera succesul in afaceri,
nu te comporti ca si cum perceptia pe care ti-o doresti este deja realitate? Bineinteles ca da!

Desigur, ai putea sa conduci un Chevy pana ajungi la super-succes si apoi sa cumperi un
Rolls. Insd nu numai ca vei continua si te gandesti la succesul tdu cu o mentalitate Chevy, ci Ti
vei incuraja si pe altii sa faca la fel. (,, Am observat ca sofeaza un Chevy vechi. Se pare ca chiar
are nevoie de bani... am fi mai in siguranta daca nu i-am aproba imprumutul.”’) Exceptiile de la
aceasta regula sunt Bill Gates, care conduce un Porche 911 albastru stralucitor din *99; respectiv
Warren Buffet si Steve Ballmer, CEO la Microsoft, ambii conducind automobile Lincoln
Towncars.

O alta exceptie, Rick Scott, fost CEO al unei corporatii majore de ingrijire a sanatatii,
conducea un Buick fira radio Tn timp ce-si construia imperiul. Insi evenimentele sale sociale
erau treburi elaborate, la care participau unii dintre cei mai bogati barbati si femei din America.

Lectia aici este sa te pozitionezi acolo unde crezi ca oamenii te vor percepe ca fiind de
succes. Cei de la Hollywood, desigur, fac acest lucru de generatii.

Aceastd strategie are beneficii dincolo de prostdnacul de ofiter de credite. Cand esti
perceput ca fiind de succes oamenii de afaceri vor sa se asocieze cu tine. Devii cautat de altii
pentru o afacere potentiald. Petreci mai putin timp pescuind oportunitati, deoarece pestii incep
sa-ti sard in plasa si chiar Tn barca. Propria mea perceptie de om de afaceri a devenit, desigur,
realitate. Prin urmare, de-a lungul anilor am fost continuu asaltat din mai multe parti simultan cu
planuri, proiecte si chiar cateva idei bune, prezentate de persoane si corporatii in cautarea unui
campion pentru compania lor. Ei stiu ca eu sunt mereu in cautare si ca sunt cu adevarat un
jucdtor si un jucator serios!



Folosirea perceptiilor pentru a crea realititi nu se limiteaza la crearea imaginii
companiilor sau indivizilor in urcare. Ea strabate fiecare faza a operatiunilor de afaceri. O
companie de succes trebuie sa-si umfle imaginea in momente strategice de-a lungul vietii ei
corporatiste.

Cand te pregatesti pentru oferta ta publica initiala (OPI) (sa te cotezi la bursa — n. tr.), vrei
ca brokerii si cumparatorii deopotriva sd aiba perceptia unei companii enorm de abila, dinamica
si agresiva, pozitionata pentru succesul la zenit. Vrei sa apari pe coloana editorialda din The Wall
Street Journal si vrei ca directorii tai executivi de top sa fie vazuti in cele mai exclusiviste
cercuri, care iradiaza perspicacitate, incredere si confort atunci cand isi coteaza compania la
bursa.

Vrei ca agentii de bursd si cumparatorii potentiali sd discute cu sete despre tine la pranz,
sa-si linga buzele dupa actiunile tale cu mult Thainte de a deveni companie publica. Tine minte —
perceptia despre acele actiuni nu se bazeaza pe nicio valoare nominald, ci pe cererea generata
pentru acele actiuni. Daca o faci cum trebuie rezultatul in ziua ofertarii, asa cum a fost si la noi in
Londra in acel 10 August, va fi acela de-a vinde actiuni la preturi Tn urcare investitorilor
nerabdatori, dispusi sa plateasca acele preturi.

In cele din urma, cu mult Tnainte de-a veni vremea si-ti vinzi compania, incepi si
folosesti un numar de strategii dovedite pentru a crea perceptia de companie profitabild si de
succes. Vom acoperi acele strategii intr-un capitol ulterior.

Traim intr-o lume a perceptiilor. De fapt nimic nu este ceea ce pare, ci doar asa cum
niste manipulatori prestidigitatori ar vrea sa credem. Nu uita ca altii cu care tratezi — sau ai vrea
sa tratezi — sunt ocupati cu a crea perceptii pentru consumul tgu. Variaza de la CV-uri pline de
minciuni pana la declaratii financiare cu mai multe jonglerii decat Fratii Ringling (Circul Fratilor
Ringling — n. tr.)!

Politica este exemplul continuu de numar de jonglerie, de-a crea o impresie pozitiva la
fiecare eveniment politic, astfel incat chiar si bietul cap sec care a dezbatut cu prohabul desfacut
iese aratand excelent. Pe durata campaniei, singurul timp in care politicienii vor de fapt sa auda
de votanti, perceptiile pot crea sau distruge candidati.



Timp de ani de zile Hillary Clinton a fost perceputa de majoritatea publicului ca fiind
rece, calculatd si ambitioasd. A polarizat americanii, care fie o iubesc fie o urasc. In timpul
campaniei prezidentiale din 2008 ea |-a infruntat pe senatorul Barack Obama in preliminariile
democratice, un afro-american rafinat, chipes si foarte placut. Prin urmare, acest negru spilcuit si
afabil, practic fara nicio experientd, insa tare in retorica vaga si semeatd, a fost preferat de catre
votantii democrati in fata unei femei cu mai multi ani de experienta ca si senator de New York,
un om din interiorul Washington al carei sot Bill este fost presedinte. Aceste doud perceptii
contrastante, nu dezbaterile lor pe subiecte politice majore, au inclinat balanta votantilor spre a-I
nominaliza pe Obama in defavoarea poate a celei mai cunoscute americance din lume.

De aceea, oriunde esti poftit sa creezi o perceptie, este absolut vital sa cauti dincolo de
iluziile pe care altii ar vrea ca tu sa le accepti drept realitate.

Intr-o lume ideals, toti ar fi deschisi si sinceri in a se prezenta, pe ei si entitatile lor
corporatiste, cu toate calititile si defectele lor. Insd pand ca acest ideal si se implineasca,
perceptia va fi realitatea pe care altii o accepta despre tine. Deci std in puterea ta sa mestesugesti
acea realitate Tn avantajul tdu maxim.

Din fericire, nu trebuie s-o faci singur. Poti aduna in jurul tau resursele unor persoane
foarte talentate in multe domenii... Echipa De Vis, despre care vom discuta in capitolul ce
urmeaza.



