Capitolul Trei

Tntelepciunea Comuni — Carja Tnvinsului

., Fa afaceri cum se fac de obicei, daca esti multumit sa faci banii obignuizi pe care-
| fac prostii obisnuiti.”

Lenin a gresit.

Tntelepciunea conventionald — nu religia — este opiul poporului. Ne este injectata n creiere
de la nastere de catre parintii nostri, profesorii nostri, vecinii nostri flecari si de oricine altcineva
care nazuieste sa duca o viata sigura, anonima si cuviincioasa. Si Sa moara uitai.

,,Daca esti draguy cu oamenii, ei vor fi draguyi cu tine.”

Tntelepciunea conventionala Tnibusid asumarea riscurilor necesare actiunii curajoase si
creative. Iti anesteziaza mintea cu banalitati stupide.

,,Imobiliarele sunt cea mai buna investifie. La urma urmei, e maxim posibil. ”

Tntelepciunea conventionald este scriptura mediocritatii — proverbe din prajiturile cu
ravase, care-i fac pe ratati sa se simta mai bine cu ei Tnsisi.

,,Afacerea ta merge bine. De ce sa risti cu vreo idee nebuneasca? Mai bine in siguransa
decat sa-fi para rau.”

Tn caz ca nu te-ai prins de faza, eu urdsc ntelepciunea conventionala.



Iar daca ai de gand sa Tnregistrezi propriul tau Salt Cuantic spre super-succes, mai bine-ai
invata s-0 urasti si tu. Si scoate-ti-o din minte ca si cum ti-ai introduce un clistir in ureche!

De ce? Deoarece intelepciunea conventionala este aproape intotdeauna gresita! Vizionarii
au fugit intotdeauna din fata intelepciunii conventionale. ,, Columb, nu stii ca lumea e plata?”

,,Domnule Ford, nu pori fabrica un motor V 8.” ,, Wilbur si Orville, omului nu i-a fost dat
sa zboare.”

Toata viata am avut oameni care mi-au spus: ,,Dan, nu pori face asta.” ,,Dan, nu poyi
trece 26 de unitayi academice in doar un semestru.” ,, Dan, nu pori intra in afaceri cu petrol cand
nu stii absolut nimic despre petrol. Si n-o poyi face pe o piasa aflata in colaps. Si cu siguran¢a n-o
poti face in cea mai grava criza energetica din ultimii cincizeci de ani! ” De fapt am si intocmit o
lista a lucrurilor ,,Nu poti face asta” despre care oamenii mi-au spus de-a lungul anilor — 95 dintre
acestea — si am inclus-o ca una dintre Anexe.

O alta expresie pe care o detest este ,,de bun simt”.

,,De bun simt” este 0 scuza pentru lenea mentala. ,,.De bun simt” este cel mai mare alibi
dintre toate pentru ratarile cauzate de folosirea intelepciunii conventionale. ,, Pai, Dan, asa parea
de bun simg atunci.”

Gandeste-te la asta: bunul simt, simtul comun, ar trebui sa provina din experienta comuna.
Daca am fi toti nascuti, crescuti si educati in conditii identice, simtul pe care 1-am avea ar fi cu
siguranta comun. Dar adevarul este ca toti provenim din medii diferite si suntem impregnati cu o
bogata diversitate de experiente. Si atunci, cum Dumnezeu crezi ca avem toti sim{ comun? Nu
exista ,,simt comun” (de bun simg — n. tr.)!

Tn acest capitol, in timp ce continui povestea Great Western, vei vedea cum am fugit Tn
mod constant din fata intelepciunii conventionale. De asemenea, vom incepe sa discutam despre
cei Sapte Pagi ai mei spre Super-Succes si cum sa-ti creezi fundatia personala pentru a cladi
acest succes.



Cladirea Fundatiei Tale Personale

Tnainte de a putea crea si conduce o companie de super-succes, trebuie sa te re-creezi pe
tine. Trebuie sa-ti cureti mintea de ani de intelepciune conventionala si in vidul ramas, sa cladesti
o fundatie personala bazata pe reguli nou-noute.

Prima Regula Noua este una veche: nu exista reguli. Prin definigie, regulile sunt limitari
— ziduri dincolo de care nu-ti ingadui sa te aventurezi. Regulile, chiar si ale tale, te pun intr-o
cutie cu patru pereti auto-impusa. Pentru a deveni de super-succes va trebui sa gandesti in afara
cutiei.

Propria ta minte, pre-condigionata de gandirea conventionala, e cel mai mare
factor de limitare al tau.

Propria ta minte este cel mai mare factor de limitare al tau. Aici e locul unde toate
nonsensurile de genul ,,Nu poti face asta” se vor aduna sa-ti indbuse creativitatea si sa-ti intunece
viziunea. Daca esti de varsta mea (DI. Pefia s-a nascut in anul 1945 — n. tr.) iti amintesti cand
parcurgerea unei mile (I mila = 1.609,344 m — n. tr.) Tn patru minute era un fapt ,,imposibil”.
Nimeni niciodata nu o realizase. Apoi, pe 6 Mai 1954, un alergator englez, Roger Bannister, a
incheiat mila in 3.59.4 minute. Luna imediat urmatoare australianul John Landy a parcurs-o in
3.57.9. Curand o lista crescanda de alergatori cucereau ,,imposibila” mila-in-patru-minute.
Dincolo de provocarea timpului si a distantei totusi, a fost distrugerea barierei mentale, care a
degajat drumul spre reusita.

Aceasta poveste are implicatii puternice pentru oricine nazuieste la super-succes. Deseori
,imposibilul” Tn afaceri e o isprava care n-a fost incercata. E nevoie de curaj pentru a inainta
dincolo de cunoscut, in necunoscut.

Una dintre legendele Asiei a fost un patron de hotel, rus, pe nume Boris Lissanevitch.
Format in tinerete ca balerin, el a scapat din Rusia Tn perioada Revolutiei bolsevice si a
devenit dansator de clasa mondiala. n timp ce ficea turul oraselor Orientului, a fost patruns de
farmecul Asiei, s-a stabilit in Calcutta pentru a conduce un restaurant, iar in 1951 s-a decis sa



deschida primul hotel in Regatul Nepalului. Prietenii lui din India l-au atentionat ca va fi
imposibil. La urma urmei, au subliniat ei, poporul caruia dorea el sa i se adreseze, cel din
Himalaya, era inca ,,oprit” in secolul XV. Era legendarul Shangri La, ascuns sub cel mai Tnalt lang
muntos din lume, fara telefoane, iar accesul spre lumea exterioara doar printr-o calatorie aeriana
riscanta care se sfarsea pe o ,,pistd” accidentata, cu iarba, dincolo de Katmandu (capitala statului
Nepal —n. tr).

Fara nicio cale de acces catre si din regat, singurul automobil in Nepal apartinea Regelui
Tribhuvan. Boris n-a putut fi descurajat. A cumparat un palat medieval nefunctional si aflat intr-o
stare precara. A adus a doua masina in tara pe rute ocolitoare, prin jungla din nordul Indiei,
folosind hamali, dezasambland-o in multe parti si reasambland-o la sosirea in Katmandu.

Din Calcutta el a comandat instalatii sanitare moderne, generatoare de energie, utilaje de
congelare, mobilier si toate celelalte accesorii, pentru a preschimba un palat darapanat intr-un
hotel turistic de clasa Tntai. Deoarece bucataria nepaleza consta din supa de orez si curry (praf din
curcuma si mirodenii — n. tr.) (pentru ca hindusii nu consuma carne si nu beau bauturi spirtoase),
Boris a trebuit de asemenea sa aduca pe cale aeriana toata mancarea si bautura. ,, Pur si simplu nu
se poate ”, au continuat sa-i strambe din nas in India.

Astazi, cea mai renumita adresa din Nepal este hotelul Yak & Yeti. Gazduind fete regale
si oaspeti celebri, este o marturie splendida a curajului deosebit al regretatului Boris Lissanevitch,
considerat parintele turismului din Nepal.

E nevoie de curaj ca sa deschizi drumul... si de curaj ca sa schimbi. Sa presupunem ca ai
0 afacere buna incheiatd deja, iar posibilitatea uneia mai bune apare la orizont. Peste tot in
preajma ta intelepciunea conventionala ciripeste: , Nu rata asta. Adu-fi aminte, vrabia din
mand...” E nevoie de tupeu ca sa ignori sfaturile celor prudenti si mici la minte si sa alegi
afacerea mai buna. Daca ai un produs care se vinde bine, e nevoie de curaj ca sa renunti la el si sa
introduci unul si mai bun.



Nu Conteaza Ce Spun Cretinii

Nu acord prea des atentie la ceea ce gandesc altii — Tn special cretinii. Mai multi ani in
urma, in hitul de box-office Evita, Madonna, Tn rolul principal, canta: ,,Nu conteaza ce spun
cretinii...” Definitia mea pentru cretin sau tampit (pronuntat ,,tam-pit”) este orice persoana al
carei sfat sau atitudine mi-ar limita potentialul pentru succes.

Cretinii sunt peste tot. Lucreaza cu tine, fac naveta cu tine, merg la acelasi club de
sanatate ca si tine, iti sunt vecini si sunt chiar si in familia ta. Ei si-au limitat gandirea si s-ar simti
mult mai confortabil daca ti-ai limita-o si tu pe a ta.

Probabil ca tu chiar platesti pentru intelepciunea conventionala. Unele profesii exista
pentru a te tine Tn cutia lui ,,cum se face” si in mod normal atrag barbati si femei foarte precauti si
conservatori, cu minti incuiate. De exemplu, ai 0 companie care produce mai multe milioane de
dolari, dar iti Tncredintezi contabilitatea si taxele unui contabil care n-are o viziune mai Tnalta
decat de a castiga fericit 70.000 $ pe an. Chiar si mai rau, tu il platesti pe acest numarator de
banuti nu pentru a fi creativ, ci pentru a-si agita degetul in fata ta in numele statului si a-ti spune
., Nu poyi face asta!” Tn definitiv contabilii sunt pregatiti si atestati pentru a respecta in mod
constiincios legile care ajuta IRS sa colecteze fiecare banuy din banii tai, in cea mai mare parte
asigurandu-se ca gandesti conventional despre impozitul tau pe profit.

De asemenea, exista riscul sa angajezi un avocat a carui intelepciune conventionala e
fixata pe ceea ce nu poyi face. Un astfel de om cu siguranta nu-ti va elibera calea pentru ca tu sa-ti
atingi obiectivul; lui Ti e si mai teama ca vei face vreun pas neconventional care ii va ingreuna si
mai mult munca.

De-a lungul carierei mele am ascultat de sfatul a zeci de avocati si contabili. Le respect
cunostintele. Unii mi-au fost parteneri. Tnsi cu putine exceptii, stiu ca sunt oameni conventionali
care isi dozeaza sfaturile conventionale despre cum sa mergi pe varfuri chiar si atunci cand cele
mai puternice instincte si predispozitii ale mele imi spun ca e momentul s-0 iau la goana... e
timpul sa-i dau batai!



Cretinii si tampitii se misca totodata si sub alte Tnfagisari — actionari, bancheri, oameni din
presa si slava Domnului, concurenta. Toatd acea intelepciune conventionala poate sa faca o
gramada de zgomot daca tu te comporti neconventional.

Acesta este motivul pentru care, atunci cand actionezi conform Noilor Reguli, nu dai doi
bani daca te faci de ras in repetate randuri. Fiindca veni vorba, la inceput nu e usor. Una din
perlele ntelepciunii conventionale ne aminteste ca nu vrem sa ne facem de rusine, esuand n
nimic. Tu doar spune-ti in mod continuu: ,,Nu conteaza ce spun cretinii.”

Obiceiuri Noi... Prieteni Noi

Noile Reguli au nevoie de ajutorul obiceiurilor si prietenilor noi. Doi dintre cei mai
dinamici oameni de afaceri pe care-i cunosc sunt George si Deann Verdier. Ei detin firma
Sugarloaf Mountain Works din Gaithersburg, Maryland. Erau deja de succes cand au participat la
Experienta mea de la Castel, in 1994. Tin acest seminar super-concentrat, cu durata de o
saptamana, o data sau de doua ori pe an in casa mea din secolul XV din Scotia. Este limitat la
sase cupluri si a avut ca rezultat mai mult de cateva Salturi Cuantice n ultimii ani. Familia
Verdier a ascultat cand le-am spus ca prietenii cu care socializasera s-ar putea sa nu fie prietenii
potriviti in drumul lor spre super-succes.

Am avut dreptate. Deann si George s-au intors la castel pentru o noua ,,doza de Dan”, in
primavara lui 1995. Ei au relatat faptul ca vechii lor prieteni si cunostinte i-au cam parasit, ca sa
spunem asa. ,,Am Tnregistrat un asa de mare succes, incat vechiul nostru cerc de prieteni nu s-au
mai simtit in largul lor cu noi ”, potrivit lui Deann. ,, De cand am avansat de la a conduce o Miata
de 10.000 $ la un Mercedes decapotabil de 100.000 $, nu mai avem despre ce vorbi.”

Tnsa familia Verdier si Dan Pefia au foarte multe de vorbit si sunt extrem de mandru sa-i
numesc doi dintr-un grup n crestere al ,,Discipolilor lui Dan”. Insi la fel de incantator, fiul lor
Bob a integrat multe dintre principiile noastre pentru succes Th propria lui viatd. Ca tanar
adolescent, a fost expus principiilor QLA 1in timpul conversatiilor pe care le-am avut cu parintii
lui. Apoi in 2000, Bob a lucrat cu mine intr-un ,,stagiu la distanta”.



,,Rareori au tinerii sansa sa faca un pas inapoi, sa evalueze si sa-si re-focalizeze directia
vietii lor”, a spus Bob. ,,Dan m-a provocat sa fac exact asta si sa-mi dezvolt obiceiuri si atitudini
care stimuleaza succesul. El nu ezita sa te impinga n afara zonei tale de confort, dar iti ofera si
priceperea si instrumentele pentru a gandi la scara si mai mare si Sa visezi mai sus decat ai putea-
o face altfel. Dan mi-a fost si-mi este un prieten bun si reprezinta o influentd majora in viata mea.
Intotdeauna iesim Tmpreuna ori de cate ori programul ne permite, la un pahar sau la o masa
impreuna.”

Bob Verdier a fost specialist in investitii bancare la UBS Investment Bank din Manhattan,
timp de mai multi ani, iar astazi este specializat in ocrotirea sanatatii/ asistenta medicala la nivel
mondial (engl., Global Healthcare — n. tr.). Nu e niciun dubiu ca el se afla pe pista rapida a
succesului.

Logica este un proces mental foarte bine pus la punct, care de obicei reintareste
ingelepciunea conventionala.

Tntotdeauna mi-am facut un obicei Tn a sta Tn preajma persoanelor care au fost mai de
succes decat mine la un moment al carierei mele. Tocmai pe cand incepeam, m-am nscris intr-un
club din Los Angeles pe care cu greu mi-l puteam permite, astfel incat sa ma pot delecta cu
partide scumpe de golf dar si cu sfaturi gratuite de la barbati cu zeci de ani mai in varsta decat
eram eu. Cei mai multi dintre ei aratau ca niste bosorogi tip in pantaloni labartati, insa erau fosti
CEO pensionati sau directori de top — barbati cu povesti de succes fascinante, carora le pl/dcea
realmente sa-i ofere unui tanar chipes ca mine beneficiul experientei lor. Pe teren si mai ales la o
bere rece la a 19-a gaura (un teren tipic de golf are 18 gauri — n. tr.), am asimilat foarte multe de
la acesti tipi. Ei stiau ce Tnsemnau Noile Reguli — si isi construisera succesul luand in zeflemea
ntelepciunea conventionala.

Obiceiurile noi incep prin dezvoltarea obiceiului de a lua decizii. Am mai spus deja ca am
luat mai mult de 75.000 de decizii in viata mea. N-am spus ca au fost 5.000 de decizii corecte.
Insa am acrionat decisiv, bazandu-ma pe informatiile disponibile si pe instinctul interior pe care
le-am avut la momentul respectiv. Si cu certitudine nu m-am bazat pe logica pura. Logica nu ia in
considerare actiunile ilogice ale oamenilor ilogici. Dar mai rau, logica este un proces mental
foarte ordonat, care de obicei reintareste intelepciunea conventionala.



A Lua Decizii Importante

Hai sa vorbim despre decizii ,,importante”. Poate c-ai vazut filmul Sophie’s Choice
(,,Alegerea Sofiei” — n. tr.). Alegerea pe care a trebuit s-o faca personajul principal, jucat de
Maryl Streep, a fost intre a salva viata fiului ei sau pe cea a fiicei ei. Clar, asta este o decizie
grea! Dar pentru viata de business de zi cu zi, acum e 0 ocazie buna de a pune in perspectiva
faptul de a-lua-decizii. Intreaba-te urmatorul lucru: ,, Va muri cineva ca urmare a deciziei mele?”
Indiferent daca te gandesti pe cine sa angajezi ca Sales Manager... sau cat de mult spatiu iti
trebuie pentru birou... sau pe care dintre piete ai de gand sa te extinzi... sau culoarea peretilor
biroului tdu — nu e pusd in pericol viata nimanui daca iei o decizie gresita. Pur si simplu nu e o
chestiune de viaga si de moarte. E posibil sa pierzi niste bani. Posibil sa infrunti niste dificultati.
Amicii tai ,.fraieri” ar putea sa te ia in ras. Ei si? Cea mai asa-zis ,.importanta” decizie pe care 0
vei lua vreodata nu va cauza nici macar un clipocit in imensitatea timpului. Pamantul nu va
trepida pe orbita dac-o dai in bara. Si atat timp cat nu esti chirurg care faci operatii pe creier sau
cardiolog care faci operatii de by-pass, nimeni nu va muri datorita deciziilor tale. Data viitoare
cand te vei zbate in legatura cu vreo decizie de afaceri, intreaba-te: , Este aceasta o alegere a
Sofiei?” Daca raspunsul este nu, ia decizia!

Un alt obicei nou este sa asculti avertismentele justificate. Cine poate sa-ti dea
avertismente justificate? Cineva care ,,a fost acolo”. Daca incerci sa gasesti capital pentru a-ti
finanta afacerea, asculta pe cineva care deja a imprumutat capital. Daca esti pe cale sa-ti iei un
partener, asculta-i pe fostii lui parteneri sau ai ei. Asculta de experienta — nu de prostii! Si nu
asculta de vreun puturos care tine seminarii si care n-a condus niciodata o afacere serioasa in
viata lui. Sau daca a facut-o, a fost un carucior impins inspre nicaieri.

Noua ta fundatie personala trebuie sa includa o Noua Regula despre risc. Am vorbit
despre risc mai devreme. Intelepciunea conventionald spune ,, Ai grija!” Tnsa riscul e absolut
necesar daca vrei sa devii de super-succes. Gandeste-o in felul urmator — nu-ti Tncerci norocul —
iti faci norocul!

Riscul tau ar putea fi chiar un pic nebunesc. Majoritatea marilor riscuri din aceasta lume
au fost candva numite nebunesti — a naviga spre vest, pentru a gasi India... incercarea de a face
un aparat, mai greu decét aerul, care realmente sa zboare... a duce un om pe Luna... Deci fii
nebun. Doar sa stii diferenta intre a-ti asuma un risc nebunesc si respectiv unul prostesc. Si da-i



drumul Tnainte, cu incredere. Cum am spus-0 ani de zile: ,,Pot gresi — dar niciodaz nu am
dubii.”

Revenind la acele scutiri de taxe si impozite, pe care Walter Levine le-a vandut prin G &
J, ne-am fixat target-ul la 5,5 milioane $ pachetul. Am stréns doar 1,4 milioane $, inchizand
afacerea in ajunul Anului Nou din 1982. Scutirile de impozite, in acel timp, erau ieftine ,,ca
braga”, asa incat noi trebuia sa facem ca fiecare pachet al nostru sa fie perceput mai mare si mai
avantajos decét cel dinainte. Al doilea nostru fond de investitii de foraj a crescut la 3,4 milioane
$... si cel de-al treilea, in Decembrie 1983, a adunat 5,4 milioane $.

Biroul nostru din Palos Verdes, California, se marea ih mod continuu, Tncat la Tnceputul
lui 1984 ocupam mai mult de 185 m? (in original, ,,2000 square feet”, adica 2.000 picioare patrate
= 185,806 m? — n. tr.), cu doar sase angajati. Aceste birouri somptuoase, spatioase, ofereau
investitorilor perceptia unei firme mari si prospere.

Cercetirile noastre ne spuneau ca Bazinul Denver-Julesburg (D-J), in nord-estului statului
Colorado, arita promisiunea unui pamant bogat in titei. Folosind fonduri din a treia noastra
tranzactie cu scutiri de taxe, am cazut de acord sa foram 24 de puturi in bazinul D-J. Dupa aceea,
ne-am decis si cotam afacerea la bursa. In Martie 1984 am achizitionat o optiune de 60.000 $ pe
sase luni, pentru a cumpara n bazinul D-J o proprietate de 2 milioane $ cu mari perspective de-a
fi un teren petrolier. Apoi, cu cel de-al patrulea fond de risc al Great Western, am adunat Tnca un
milion de dolari. Banii altor oameni erau pe cale sa ne faca pe toti bogati.

Impreuna cu doi parteneri, despre care voi vorbi mai tarziu, am cumparat 0 companie
mica in Regatul Unit spre finalul lui 83, asa incat devenisem oarecum familiar cu afacerile
britanice si cu practicile lor financiare. Din mai multe motive am decis sa cotam Great Western la
bursa nu pe Wall Street, ci pe venerabilele holuri ale ,,the City of London”, inima financiara a
Imperiului. Aceasta s-a dovedit a fi o decizie istorica, pentru ca nimeni nu scosese niciodata la
bursa 0 optiune in Regatul Unit. Dar de ce U.K.?

Desigur, aveam motive practice. Oferta noastra ar fi fost prea mica pentru a trezi interesul
pe piata americana chiar si in vremuri normale. Dar acestea nu erau vremuri normale. Poate iti
amintesti ca Tn jurul anului 1984 Wall Street era in flacari cu obligatiunile vechi (,,junk bonds”,
obligatiuni corporative cu un rating scazut si un randament ridicat, care implicd de multe ori risc



ridicat — n. tr.) si cu LBO-urile (Leveraged Buyout, achizitionarea unei companii cu bani
imprumutati, utilizdnd activele companiei ca garantie si stergerea de multe ori a datoriei si
realizarea unui profit prin lichidarea companiei — n. tr.), care generau comisioane de ordinul a
zeci de milioane de dolari. Comisioanele pentru bancheri, brokeri de actiuni, contabili si avocati
Tn Marea Britanie erau prin urmare semnificativ mai mici.

Interesul pe insasi piata petrolului era la nivele diferite pe cele doua parti ale Atlanticului.
Tn timp ce piata petrolului din Statele Unite fusese secatuita iar petrolul era deja o stire Tnvechita,
investitorii din Regatul Unit contractasera doar de curand ,,febra petrolului”. Primul zacamant de
titei fusese descoperit in Marea Nordului Tn 1975, iar britanicii erau inca entuziasmati in ceea ce
priveste explorarile.

Tn sfarsit, reglementrile pentru aplicarea unei astfel de oferte publice, Tn special de catre
0 companie de resurse naturale, nu erau asa stricte in U.K. Evitdnd Wall Street nu trebuia sa
suportam o groaza de cerinte prostesti din partea Comisiei pentru Securitate si Schimburi.

Dar un motiv important pentru care noi am mers la Londra, pe care nu-l vei gasi in nicio
carte de specialitate financiara, este caracterul oamenilor care conduc comunitatea financiara
britanica traditionala — nesiguri, aroganti, inlantuiti in traditie si tinte perfecte pentru un petrolist
american dur si nerusinat. Pe scurt, erau niste pisicute!

Am hotarat sa ne cotam la Bursa la cea de-a 39-a aniversare a mea, pe 10 August 1984,
,,NUu pori face asta”, au spus avocatii ceremoniosi ai Londrei, ,,Asta e ziua in care Jaguar se
coteaza la bursa. Togi dolarii disponibili pentru investizii se vor indrepta catre Jaguar, o
institugie britanica de prestigiu, care va fi vanduta de catre guvern.” Ei ar fi trebuit sa le spuna
celor de la Jaguar faptul ca 10 August era ziua in care Great Western urma sa fie cotata la bursa.
Spre ncheierea afacerii din acea prima zi, GWR avea 20 milioane actiuni detinute ca si capital
comun de catre public, care s-au inchis la circa 2,50 $ per actiune. Pornind de la optiunea noastra
de 60.000 $, valoarea de piata a Great Western Resources, avand sub 100.000 $ in active/ bunuri
materiale (in original, ,,hard assets”: ,,Hard assets often refer to items such as buildings, cash or
other fungible assets. Hard assets are considered particularly valuable because they can be used
to produce or purchase other goods or services”, conform investopedia.com; activele tangibile se
refera cel mai adesea la chestiuni precum cladiri, cash, sau alte bunuri usor schimbabile; sunt
considerate ca avand o valoare deosebita pentru ca pot fi folosite pentru a produce sau pentru a
achizitiona alte bunuri sau servicii — n. tr.), a zburat la 40 milioane lire sterline — sau 50 milioane



dolari! lar 60% din actiunile detinute de public erau ale mele! Am vandut 25% din companie
pentru 10 milioane lire sterline si actiunile s-au inchis la 25% fata de pretul ofertei initiale.

Concluzie: compania avea 10 milioane £ Tn banca si costul net Tn actiuni detinut de mine
era de 820 $!

Titlul de a doua zi dintr-un ziar londonez, referindu-se la Jaguar, nregistra: , Great
Western Resources, Singura Care Cu Adevarat A Vuit!” Ziarul a caracterizat impactul meu pe
piata concluzionand: ,,... cel mai controversat om de afaceri care a pus vreodata piciorul in
Londra n anii optzeci, a pornit si conduce.” Luna urmatoare ne-am mutat la Castelul Guthrie.

A fost tot acest fapt riscant? Cu siguransa ca a fost! Ne-am fi putut prabusi? Probabil.
Secretul este ca, pe langa vreo abilitate iscusita de-a vinde unele posibile beneficii in petrol si
combustibil Tn uitatul-de-Dumnezeu Colorado, noi ne-am concentrat pe scop — nu pe mijloace.
Am géandit la scara mare si ne-am miscat rapid. Si eram Tincrezatori ca puteam depasi in
inteligenta, Tn oricare din cea mai neagra zi a noastra, orice englez darz si stilat din ,,the City”. Si
asa am si facut. Am actionat ca si cum nu aveam niciun fel de limite ale abilitatilor noastre, care
este unul din cele Cinci Crezuri ale mele pentru Super-Succes, despre care vom discuta ntr-unul
din capitolele de mai tarziu. Un alt crez este legat de ,,entuziasm”. Ne-am vandut afacerea cu
entuziasmul unor evanghelisti, aducand carne proaspata la foamea britanica in crestere pentru
.explorarea titeiului”. Nu e cu nimic diferit nici in zilele noastre. In fiecare an exista cite o noua
LHisterie”! Tn timp ce scriu, companiile de Internet sunt cele care comanda multipli nebunesti de
valoare reala.

,,Uau, cum se aplica asta si in cazul meu?”, intrebi tu. Ascultd, nu ma astept sa zbori
maine la Londra si sa repeti intocmai lucrul realizat de noi acolo. Ce poti sa spui despre compania
ta? Despre visul tau? Sau despre acei bancheri cu fete inexpresive din oras, cu imaginatii de
gainuge de baltd? Sau despre investitori, care cauta actiuni bune intr-o companie care ar arata ca a
ta — daca i-ai da acesteia o stralucire proaspata si te-ai cota la bursa? Pentru a scoate Banii Altor
Oameni din Buzunarele Altor Oameni, ca sa-ti indeplinesti visul, trebuie sia construiesti o
perceptie ,,placata cu aur” in jurul companiei tale. Vom vorbi mai multe despre asta mai tarziu, la
Strategiile de lesire.



Fii Cu Ochii Pe Viziune — si Nu Vei Vedea Obstacolele

Hai sa vorbim despre ceea ce Michael E. Gerber numeste ,,personalitate antreprenoriala”.
Tn cartea lui, Mitul E, Gerber explica faptul ca proprietarul unei afaceri este cu adevarat, ca sa
spunem asa, un schizofrenic; o minte cu trei personalitagi Tntr-un continuu conflict —
antreprenorul, managerul si tehnicianul. Tn timp ce managerul scrie planuri de afaceri si mentine
ordinea, iar tehnicianul se ocupa de munca de zi cu zi si 1i innebuneste pe angajati, personalitatea
antreprenoriala face un salt dincolo de prezent, pentru a visa visele si a se focusa pe viziunea
directiei companiei. Antreprenorul este nerabdator cu prezentul. A terminat cu acesta. S-a
rezolvat.

Antreprenorul vede clar oportunitati, care sunt dincolo de campul de vizibilitate al
colegilor lui mai miopi si intelege ca trebuie sa controleze atat oamenii cét si evenimentele pentru
a profita de acele oportunitati. Gerber spune ca antreprenorul, care e absorbit de viziunea lui, este
de asemenea nerabdator cu cei din jurul lui — asociati, prieteni, familie, pana si cu celelalte doua
personalitati ale lui — deoarece ei nu-i pot intelege viziunea si sa devina astfel entuziasmati de ea.
Incetineala lor constanti il tine pe loc pe antreprenorul nerabdator in a avansa mai repede, spre a
capta acea viziune si a $i-0 Tmpropria.

Ca si persoana in cautarea super-succesului trebuie sa ai in vedere aglomerarea si grijile
zilei si sa te eliberezi de detaliile pline de chigibusuri, de care va fi nevoie pentru a-ti realiza
viziunea. Cu alte cuvinte, cladirea fundatiei tale personale include abilitatea nou gasita de a te
focusa pe scop — nu pe mijloace.

Atunci cand iti mentii atentia concentrata pe viitorul captivant si plin de succes care te
asteapta, se petrece un fenomen extraordinar. Tncepi sa te transporti pe tine Tnsuti in acel viitor. Tn
timp ce esti cu ochii pe telul tau, indoiala daca poti ajunge acolo dispare; devine rapid o chestiune
logica despre cum si cand. Iti asumi succesul. Vizualizezi succesul ca si cum ar fi deja o realitate.

Adevirul nu este limitat nici la vise nobile. Tn urma cu cativa ani, USA Today a Tntocmit
un sondaj de opinie in management referitor la visatul cu ochii deschisi. S-a bazat pe raspunsuri
anonime, bineinteles, insd acesta este un motiv bun pentru a avea incredere in rezultate.
Intrebarile au variat de la ,, 4i visat vreodatd cu ochii deschisi ci-i vei lua locul sefului tau?” si



,, Ti-ai imaginat vreodatd ca intr-0 zi vei demisiona?”, pana la ,, Cdt de des ti-ai inchipuit ca faci
sex cu un coleg de serviciu?”’

A fost un sondaj amuzant de citit, dar a dezvaluit un fapt care merita mentionat — unui
procent de 71% din cei intervievati visul li s-a implinit pana in 12 luni. Acum gandeste-te la
urmatorul lucru. Dacd un esantion arbritar de manageri poate atinge 0O asa ratd de succes prin
simpla visare cu ochii deschisi, atunci care pot fi sansele tale de succes atunci cand te focusezi
asupra viziunii tale pana cand aceasta devine obsesie?

Nu vorbim neaparat nici despre vizualizarea pe o durata nedeterminata de ani Tn viitor.
Omul din vanzari, care a vizualizat deja o vanzare de succes inainte de-a intra in biroul unui
client, se concentreaza deja pe cum va fi facutd vanzarea si nu pe daca va fi facuta. Obiectiile vor
deveni bariere temporare pentru saltul in continuare. Fiecare ,,nu” pe care-l primeste devine un
,,da” pe care cumparatorul potential inca nu 1-a pronuntat.

Putem chiar vizualiza succesul ivindu-se Th minutul urmator. Ai vazut-o petrecandu-se in
fiecare sport. Lovitura de golf incredibila la gaura 18. Alergarea la baza a 9-a. Mai sunt 20 de
secunde pana la fluierul final al Super Bowl. Un fundas fenteaza in fuga intreaga aparare, observa
un loc Tn care se poate marca si apoi se strecoara cu mingea, printre brate agitate si trupuri
strivite, pentru a marca lovitura castigatoare. Cum? Pe langa ani intregi de antrenament in
vederea succesului, el a vizualizat deja reusita finala. A fost un lucru rezolvat, chiar Tnainte ca
mingea sa-i plece din varfurile degetelor.

Pentru Dumnezeu, poate e doar un truc mintal. Cui ii pasa? Te asigur ca functioneaza
Tntotdeauna si a functionat timp de secole.

Deoarece persoana de Tnalta performanta este nerabdatoare sa ajunga in viitor, nu-i este
teama sa actioneze. Prefera ,,5-0 rezolve imediat — in loc de-a o rezolva perfect”. Nu astepta pana
cand fiecare mic detaliu este perfectat, pana cand fiecare variabila este perfecta. Eisenhower a
lansat ziua D stiind prea bine ca vremea era deplorabila, iar marea era tulburata — si asteptandu-se
la o rata de esec de cel putin 50%. Dar a jucat cele mai bune carti pe care le-a avut. El a scris de
fapt un bilet prin care isi cerea scuze si I-a indesat in buzunar, pentru a fi citit lumii Tn cazul in
care Aliatii ar fi fost respinsi de pe plajele Normandiei inapoi in mare.



Tn timpul celui de-al Doilea Razboi Mondial, probabil cel mai bun general de armate
terestre din ultimul secol, George Patton, a stat cu ochii pe Berlin si a bombardat cu proiectile de
tanc orice i-a iesit in cale. Si era nerabdator cu planificarile meticuloase si Thaintarea greoaie a
altor generali. El spunea: ,,Un plan bun executat chiar acum e mai bun decat un plan perfect
executat saptamana viitoare.”

Dar sa ne intoarcem la povestea noastra. ..

lata-ne deci stand pe milioane. Tntre timp specialistii nostri In foraj s-au mutat la fabulosul
bazin D-J, unde inginerii si geologii nostri ilustri ne spusesera ca ,,fara nicio indoiala” ar trebui sa
fie milioane de barili de petrol sub acea pustietate — probabil...

Au forat o gaura. Nu era seaca, dar nu era nici ceea ce trebuia sa fie. Au mai forat o
duzina. Nimic care sa merite a fi povestit.

Tn cele din urma, expertii nostri scumpi ne-au raportat ci de fapt singurele gaze si petrol
din acea zona erau cele pe care le adusesera in camioanele lor. Sau n parul consilierilor nostri
britanici. Puteam continua sa dam de petrol, Thsa nu in cantitatile de care aveam nevoie pentru a
lista 0 companie la bursa. Aveam bani pentru a fora alte 120 de puturi. Dar m-am gandit, pentru
ce?

Tn acel moment am hotarat sa stopez operatiunile de forare. Ma gandisem de multi vreme
ca 0 crestere interna, prin profituri operationale, nu ar garanta companiei succesul exponential
cuantic, al expansiunii externe. Chiar si cu un succes moderat, am putea vedea cum profiturile
cresc usor si gradat. Sau, am putea achizitiona cresterea si sa ne uitam cum curba cresterii merge
drept Tn sus. Aveam nevoie de o crestere a profitului.

Viziunea mea pentru Great Western mi-a dictat sa aleg cea din urma varianta. Aceasta,
deoarece numele jocului in business este profitul. Mult profit. Poti controla cheltuielile si sa tai
costurile cat vrei si vei realiza imbunatatiri de doi bani in profitabilitate. Tn ultimii ani, companii
mari precum IBM, General Motors, Starbucks si institutii financiare mari au fost ocupate cu
,reducerile” sau ,corectareca” costurilor salariale. Ele au instituit controale stringente ale
cheltuielilor, inventarii JIT (Just In Time, Tocmai-la-timp; este o strategie de productie care se



straduieste sa imbunatateasca o rentabilitate a investitiei prin reducere n procesul de inventariere
si a costurilor asociate — n. tr.) si MCT (managementul calitatii totale — n. tr.) — toate, pentru a
deveni mai eficiente si mai profitabile. Dar acestea sunt masuri disperate, aplicate in al 11-lea
ceas, deoarece companiile nu pot genera profit.

Cateodata directori executivi, aparent foarte destepti, pot deveni extrem de entuziasti
pentru niste castiguri infime. L-am auzit odata pe CEO al unei companii de top laudandu-se, de
fapt lauddndu-se publicului unui seminar, despre marginea de profit de 1,8% pe care firma sa o
mentinuse ani de zile, urcand fulminant pana la 2%. Idiotul! Eu eram urmatorul in program. M-
am ridicat si am spus ceva de genul, daca acesta era cel mai bun profit pana la care putea ajunge,
era cazul sa-si ia ceasul de aur si sa se pensioneze. Dupa cum s-a dovedit mai tarziu, s-a ales cu
,,praful de pe doba” atunci cand compania lui a fuzionat cu o alta firma.

M3 intreb de ce....?

Prin urmare, cautand profiturile mari pe care operatiunile noastre nu le puteau crea si
nefiind multumit sa conduc Great Western intr-un mod defensiv, am pornit o ofensiva agresiva.
A fost o corectie la jumatatea drumului pe cinste. Am inceput sa cautam companii pe care le-am
putea achizitiona, astfel incat sa putem creste lateral in afacerea cu petrol. Aceasta cautare a
trebuit sa inceapa repede, astfel incat performanta financiara slaba a operatiunilor noastre de
forare neproducatoare de petrol sa nu ne dea peste cap declaratiile financiare.

O Persoani de Performanti Inalti este Pasionati!

Vorbind despre actiune rapida si decisiva, e un prilej bun pentru a aduce Tn discutie un
element nu prea des discutat la orele de Administrarea Afacerilor — pasiunea. Oamenii de Tnalta
performanta si de super-succes sunt pasionayi de afacerea lor, obsedayi de profiturile Tn urcare si
de cresterea rapida a acesteia. La fel ca si mine, acesti directori executivi nu joaca ,,pentru a nu
pierde”. Ei joaca pentru a cdstiga. Este o mare diferenta! Chiar si oameni de afaceri de succes,
care ajung mari, adeseori Tncep si joace pentru a nu pierde. Tsi pierd curajul, deoarece nu sunt
siguri daca prima lor reusita n-a fost cumva doar intamplarea norocului sau a sincronizarii. Le e
teama ca n-ar putea repeta acea reusita, asa incat intra pe mod defensiv pentru a se agata de ceea
ce au realizat. Asta nu Tnseamna pasiune — asta fnseamna sa inchizi ochii, sa-ti pleci capul si sa



speri ca vei supravietui. Dar adevarul este ca ei sunt morti deja. Eu numesc asta ,,sa stai cu fundul
pe bunuri!”

Spre sfarsitul anilor 70 Steve Jobs a co-fondat Apple, Inc., compania care a adus
publicului calculatoare personale pe care sa si le poata permite, cu multi ani inainte de PC-ul
IBM. Dupa ce a pierdut lupta pentru putere cu bordul sau Tn 1985, Jobs a fost indepartat din
functia de CEO al companiei pe care a fondat-o. Dar n-a fost invins, iar pasiunea lui n-a putut fi
zdrobita. Doi ani mai tarziu el a fondat Studiourile de Animatie Pixar si a ramas CEO al acestei
companii pana la achizitionarea ei de citre Compania Walt Disney, In 2006. Tntre timp, Jobs s-a
intors ca CEO la Apple in 1997, pozitie pe care inci o detinea in 2008. Tn 2007 a fost numit de
catre revista Fortune drept Cel Mai Puternic Om de Afaceri.

Izvorul pasiunii variaza de la om la om. Unii oameni de succes, asemenea lui Jobs, sunt
pasionati de tehnologia calculatoarelor. Altii se delecteaza cu manipularea pietei de actiuni sau cu
dezvoltarea unor asocieri, sau cu setarea standardului pentru realizarile de Tnaltda performanta
dintr-o industrie data. Pe mine ma unge la suflet sa cresc o companie prin Salturi Cuantice, apoi
s-0 vand la zenitul performantei acesteia pentru tone de bani. Nu-mi pasa ce fel de companie este
atat timp cét eu cred, din toate informatiile disponibile, ca are potentialul de-a urca pana la nori in
valoare. As putea detine in orice clipa parti intr-o companie textila, o firma de audit, o
organizatie de investitii imobiliare — nu conteaza, atata vreme cat este legala. (Acum cétiva ani un
om de afaceri columbian a venit la castel si mi-a oferit milioane pentru a le face cartelul sa
opereze mai eficient. Am fost flatat, dar am refuzat politicos.)

Sursa pasiunii tale individuale isi are originea in propria ta personalitate. Dar indiferent
daca-ti place sa faci afaceri In productie, sau sa cumperi si Sa vinzi proprietati imobiliare, ori
iubesti perspectiva de a da de petrol Tntr-un cdmp Tndepartat si maturat de vant, ar fi bine sa fii
manat de focul nestins al pasiunii fierbinti.

Pasiunea este Tnsotita de un avertisment, desigur. Paula Nelson Tncuviinteaza in cartea ei,
Ghid pentru a Deveni Bogat, faptul ca ,,pasiune egal profit”, insa 7i avertizeaza pe antreprenorii
entuziasti sa nu investeasca ntr-un capriciu personal pur si simplu pentru ca s-a intdmplat sa le
placa. Daca esti Tnrobit de ideea de-a avea proprietati Tn Canada de Nord, spune ea, cumpara un
lot de teren si construieste o coliba daca vrei, insa nu te astepta sa transformi acri de salbaticie
Tnghetata intr-o afacere profitabila.



Cand esti pasionat de afacerea ta aceasta devine amanta ta. Te gandesti la ea zi si noapte.
Te géndesti la ea cand esti acasa, cand calatoresti, cand stai intins in pat noaptea si pe bune, chiar
si cand faci dragoste. Va trebui sa renunti la alte preocupari, pasiuni si placeri, pentru ca afacerea
ta te ademeneste asemenea unei seducatoare. Va trebui sa-ti lasi familia sa se distreze fara tine, sa
renunti la prietenii care nu-ti inteleg pasiunea, sa uiti sa mananci, sa uiti sa mergi acasa. Daca bei,
iti pastrezi o sticla la birou. Daca mintea iti rataceste si indraznesti sa te gandesti la timp liber,
afacerea ta se intoarce pentru a te dojeni chiar si pentru un moment de infidelitate.

Nu exista oameni de performanta inalta part-time.

Super-succesul este un job full-time.

Se cere pasiune, pentru ca a fi de super-succes este o meserie full-time. N-a existat
vreodata vreun performer de clasa inalta part-time. Unii din acei guru ai seminariilor si tantalai
din reclame 1iti vor spune ca poti sa faci asta si aia part-time si sa fii un succes. Sa muncesti numai
cand ai chef si sa devii bogat. Astea-s prostii! Sigur, poti sa mai faci cateva mii in plus vanand
batrane care sa-ti vanda ipoteca, sau sa infiintezi un numar 900 (un numar 900 este o modalitate,
pentru o afacere, de a face bani de fiecare data cand numarul este sunat. Adesea un numar 900
este configurat pentru un pret stabilit per minut la apel, insa proprietarul unei astfel de afaceri are
de asemenea optiunea de a cere o taxa fixa pentru fiecare apel — n. tr.), sau alte escrocherii la
moda. Dar eu vorbesc despre milioane. lar averea Tn milioane cere norma intreaga, cere
angajament focusat precum o raza de laser.

Aminteste-ti ce ti-am spus — super-succesul nu e pentru toata lumea. insa este pentru acei
foarte putini care sunt dispusi sa cladeasca acea fundatie, sa faca acele sacrificii si sa creeze
schimbari maritime majore in curentii gandirii lor.

Puterea Tncrederii de Sine — si a Stimei de Sine

Cel mai rapid mod de-a Tncepe cautarea super-succesului este — sa actionezi. la o decizie
pe care ai tot amanat-o. Nu mai ldsa sa treaca o zi. Dupa cum spune reclama de la televizor: ,,Just
do it!” (,,Fa-o!” — n. tr.) Ar putea fi ceva elementar, precum Tnlocuirea unei poveri, a unui fraier
din organizatia ta cu un revolutionar ambitios si inteligent care abia asteapta sa te ajute sa-ti
accelerezi expeditia — si apoi sa-ti ia slujba.




Ceea ce se intdmpla este faptul ca, imediat ce Tntreprinzi acea actiune si vezi cat de usor a
fost de fapt, vei avea un nivel mai mare de incredere de-a intreprinde o altd actiune, 0 decizie
inevitabila pe care ai tot amanat-o. Si apoi o alta. Acum aspiratiile tale sunt angrenate in
masinarie! Acum ai prins gustul a ceea ce poti deveni, pentru ca succesul se hraneste din el Tnsugi
— g1 este insagiabil! Transcende orice dorinta pe care-ai avut-o vreodata pentru orice!

Tn scurt timp vei iubi individul puternic si decis care ai devenit. Cand te vei uita la tine Tn
oglinda vei admira intr-adevar ceea ce vezi. Trebuie sa-ti spun, dupa ani petrecuti astfel, ca
nimeni nu ma iubeste mai mult decat ma iubesc eu. Daca asta suna a ego deplasat putin Tmi pasa.
Adevarul este ca, dincolo de primele linii ale cdmpului de batalie al afacerilor mari si in tara
nimanui, unde alearga cainii cei mari si asasinii iti scot inima pentru un dolar, poti conta pe un
singur razboinic de incredere care sa-ti conduca atacul, sa-ti pazeasca spatele si sa-ti zdrobeasca
dusmanii. Tu Tnsuti.

Deci ce-ai invatat? Sa ignori intelepciunea comuna, deoarece este aproape intotdeauna
gresita si serveste doar ca si carja pentru a-i sprijini pe cei slabi... sa-ti cladesti propria fundatie
pentru super-succes... sa adopti Reguli Noi, care inseamna obiceiuri noi, anturaj nou... sa nu
tratezi deciziile ca fiind situatii de viata si de moarte... sa te focusezi asupra viziunii si nu asupra
detaliilor... sa fii pasionat de afacerea ta... si sa Tntreprinzi imediat actiuni care-ti vor creste
propria incredere de sine si stima de sine.

Ceea ce facem noi aici este sa cream o arena mintala nou-nouta, in care poti nu doar sa-ti
vizualizezi succesul viitor, ci sa-l si prezici.

La urma urmei, cel mai bun mod de a prezice viitorul este sa-I creezi tu insuti.



