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»Profund sincera si meditativa, Go-giver este plina de perspec-
tive. Mai important, reuseste ceea ce putine carti de afaceri fac
- ne aminteste de propria umanitate esentiala.”

—Ori Brafman, coautor al cartilor The Starfish and the Spider
(Steaua de mare si paianjenul’) si Click, bestselleruri New
York Times

,In miezul cirtii Go-giver este o filosofie — de fapt, un mod de a fi
- care 1fi va Imbunatati spectaculos afacerea, iti va imbogati viata
si va pune o pecete extraordinara asupra lumii din jurul tau.”
—Gary Keller, fondatorul si presedintele consiliului de admi-
nistratie al Keller Williams Realty Intl; autor al cartii The
ONE Thing (UNICUL lucru™), bestseller New York Times

,Burg si Mann au conceput o parabola de afaceri care se asea-
mana cu populara carte a dr. Spencer Johnson din 1998, Who
Moved My Cheese? (Cine mi-a luat cascavalul?”)... Lumea are
intotdeauna nevoie de o abordare proaspata a celor mai im-
portante mesaje ale sale. Go-giver este o cale minunata de a
raspandi un mesaj pozitiv si care imbogateste.”

—Soundview Executive Book Alert

»,Majoritatea oamenilor n-au curaj sa cumpere aceasta carte,
ca sa numai spun vointa de a o duce la capat si a o folosi efectiv.
Dar tu ai. Si sunt sigur ca te vei bucura ca ai facut-o.”

koK

—Seth Godin, autor al cartilor Tribes (Triburi™) si Linchpin

(De neinlocuit™")

* Carte apdruta sub acest titlu la Editura ALL, in anul 2011 (n. tr.)

** Carte aparuta sub acest titlu la Editura Litera, in anul 2015 (n. tr.)
*** Carteaparuti subacesttitlula Editura Curtea Veche,inanul 2009 (n.red.)
X Carte aparuti sub acest titlu la Editura Publica, in anul 2015 (n. tr.)

HHREX Carte apdrutd sub titlul Esti de neinlocuit? 1a Editura Publica, in
anul 2012 (n. tr.)



,Go-giver a facut o asemenea valva, incat un CEO o cumpara
cu teancul pentru Intreaga sa organizatie. [Cartea] explorea-
za un adevar universal: daruitul si primitul nu sunt idealuri
care se exclud reciproc.”

—Pat Williams, autor al cartii Leadership Excellence (Excelenta
in leadership); vicepresedinte executiv la the Orlando Magic

,Go-giver este plina de adevaruri atemporale prezentate in
mod practic, ce vor schimba, indiscutabil, in bine fiecare cititor;
este un ghid splendid si usor de lecturat pentru a face bine si
a te descurca bine.”

—Rabbi Daniel Lapin, autorul cartilor Business Secrets from
the Bible (Secrete de afaceri din Biblie) si Thou Shall Prosper

(Tu vei prospera)

JIncrederea este intemeiati cand actionezi spre binele celor-
lalti. Aceasta carte fantastica evidentiaza in mod minunat asta
si multe alte principii de contributie, abundenta, exploatare si
succes. Intr-un stil in egald masura captivant si patrunzitor,
Go-giver transmite un mesaj foarte puternic.”

—Stephen M.R.Covey, autorul cartii The Speed of Trust

(Viteza increderii)’, bestseller New York Times

,Cea mai adanca dorinta a noastra este sa fim Invatati si trans-
formati de catre Invataturi in forma lor cea mai simpla. Burg si
Mann au stapanit arta povestirii, intorcandu-ne la sacralitatea
stramosilor nostri - sa daruim, sa trdim si sa prosperam, in
timp ce ne exprimam atasamentul fata de bunul-simt.”
—Temple Hayes, autorul cartii When Did You Die? (Cdnd ai
murit?), lider spiritual si difference maker™

* In curs de aparitie la Editura ACT si Politon. (n. red.)
** Persoani cireia 1i pasi de cei din jur si de ce se intAmpla in lume, si
nu ramane indiferentd, implicindu-se cat de mult posibil (n. red.)



,Cel mai mare lider este un lider servitor. Go-giver spune o
poveste mareata despre cum sd fii folositor pe calea spre
succes.”

—]John Addison, fost co-CEO la Primeria Inc.

,Go-giver este un memento fermecator pentru noi toti ca
lumea abunda si 1i rasplateste pe cei care actioneaza cu o ge-
nerozitate a spiritului.”

—Dr. Lois P. Frankel, autoare a cartilor See Jane Lead
(Urmdreste-o pe Jane conducdnd) si Nice Girls Don’t Get
the Corner Office (Fetele drdgute nu ajung sd lucreze la
biroul din colt)

»2Asemanadtoare cu cartea lui Mitch Albom, Tuesdays with
Morrie (Marti cu Morrie), oferind Invataturi si dezvaluiri des-
pre cum poti sa ai mai mult succes.”

—TheStreet.com

,Go-giver face tot ce as vrea sa faca o carte buna. Povestea m-a
captivat de la primul pana la ultimul cuvant. Lectiile pun de-
getul pe rana iar si iar. Asta fac cartile bune! Asa face cartea
asta. Citeste-o pana la ultimul cuvant.”

—NMichael E.Gerber, autorul cartii The E-Myth (Mitul intre-
prinzdtorului’), bestseller New York Times

,Go-giver ar trebui impusa tuturor proaspetilor studenti
drept lectura obligatorie.”

—Angela Loehr Chrysler, CEO al Team National Inc; director
al National Companies Inc.

* In curs de aparitie la Editura ACT si Politon (n. red.)



,0 lecturad clasica si atemporalad.”

—TJones Loflin, coautor al cartii Juggling Elephants (Elefan-
tii jongleri)

,0 lectura rapida, in spiritul cartilor The Greatest Salesman in
the World (Cel mai vestit vanzdtor din lume”) si The One
Minute Manager (Antreprenor la minut™). Burg si Mann scriu
intr-un stil informal, simplu, care ofera interpretarea unei
persoane muncitoare a vechiului dicton «daruieste si vei
primi»”.

—Publishers Weekly

,Go-giver este o bijuterie, plind de invataturi nemaipomenite
si dezvaluiri de cinci stele. O lectura obligatorie pentru oricine
doreste sa primeasca mai mult de la viata.”

—~Gerhard Gschwandtner, fondator si editor Selling Power

,Go-giver a avut o influenta enorma asupra modului in care
fac afaceri si Imi traiesc viata, si sunt onorata sa impartasesc
cele Cinci Legi cu ceilalti, cu respect si recunostinta. Va mul-
tumesc cd m-ati ajutat sa fac din lumea asta un loc mai bun,

1”

iar din mine o persoana mai buna

—Harriet E. Dominique, vicepresedinte executivla Corporate
Responsiblity and CoPCMunity Affairs, USAA

* Carte de Og Mandino, aparuta sub acest titlu la Editura Curtea Veche,
in anul 2001 (n. red.)

** Carte de Kenneth H. Blanchard si Spencer Johnson, apdruti, sub titlul
Antreprenor la minut. Secretul credrii si dezvoltdrii unei afaceri de suc-
ces, la Editura Curtea Veche, In anul 2013 (n. red.)



,Burg si Mann au demonstrat ca adaugarea de valoare in vie-
tile oamenilor este calea de a urca pe scara succesului finan-
ciar. Focalizeaza-te pe cresterea valorii celorlalti, si propriul
tau succes va creste vertiginos.”

—Fran Tarkenton, fundas de fotbal american evidentiat in
Hall of Fame; fondator si CEO al GoSmallBiz.com

»Nu stiu sa fi citit vreodata o carte mai impresionanta despre
areusi in afaceri si In viata.”

—Gloria Loring, cantdreatd si actritd; autoare a car-

tii Coincidence is God’s Way of Remaining Anonymous

(Coincidenta este modul Iui Dumnezeu de a rdmdne anonim)

,Go-giver nimereste drept la tinta subiectul succesului in afaceri
siin viata. Burg si Mann Inteleg clar modul in care ajutandu-i pe
ceilalti sa reuseasca te ajuta pe tine sa reusesti. Recomand cu
caldura aceasta carte.”

—Dr. Ivan Misner, autorul bestsellerului Masters of Succes
(Stdpdni ai succesului); fondator al BNI (Business Network

International)

»Pentru aceia carora le plac parabolele de afaceri, Go-giver
este una din cele mai memorabile carti care au aparut.”

—Blogul editorului, Soundview Executive Book SuPCMaries

»#Aceste cinci principii simple te vor ajuta sa-ti atingi telurile
si sa-ti indeplinesti visurile!”
—Brian Tracy, autorul cartii The Psychology of Achievement
(Psihologia succesului)



»Scurta si Incantdtoare, aceasta parabola de afaceri are un
impact puternic prin mesajul sau atemporal de generozitate.
in lumea noastri grabita, tuturor trebuie sa ni se reaminteasca
de adevaratul spirit uman, care construieste fundatia pentru
succes. O sa-ti placd la nebunie cartea asta!”

—Nido Qubein, presedintele Universitatii High Point

»Aceasta carte este expresia exactd a sintagmei «Esentele tari
se tin in sticlute mici». Mesajele din aceste pagini sunt comori
pe care vei vrea sa le citesti iar si iar si sd le Impartasesti cu
toti cei dragi. Acestea sunt cheile adevarate ale succesului in
orice aspect al vietii.”

—Tom Hopkins, autorul cartii How to Master the Art of

Selling (Cum sd stdpdnesti arta vanzdrii’)

,O combinatie intre Jonathan Livingston Seagull (Pescdrusul
Jonathan Livingston™) si The 7 Habits of Highly Effective People
(Cele sapte obisnuinte ale persoanelor extraordinar de eficace™)
.. 0 lectura inaltatoare, rapida a unei carti ce ii va atrage pe
clientii care vor sa puna mai mult suflet si sa aduca o idee
holistica a misiunii In vietile lor”

—Retailing Insight

* Carte apdrutd, sub titlul Cum sd devii maestru in arta vanzdrii, la Edi-
tura Publica, In anul 2013 (n. tr)

** Carte de Richard Bach, aparuti, sub acest titlu, la Editura Humanitas,
in anul 2008 (n. red.)

*#* Carte de Stephen R. Covey, aparuti in formataudio la Editura ACT si
Politon, in anul 2016, si In format tiparit, sub titlul Cele 7 deprinderi ale
persoanelor eficace, 1a Editura ALL Educational, in anul 2011 (n. red.)



,Go-giver exploreaza secretul pe care oamenii de mega-succes
deja il cunosc: bunastarea personala este subprodusul trans-
formarii lumii Intr-un loc mai bun.”

—Paul Zane Plizer, autor al bestsellerului The Wellness
Revolution (Revolutia bundstdrii’); consilier economic
prezidential in SUA, in doua mandate

»Aceasta carte face o prima impresie buna si o a doua impre-
sie chiar si mai buna, cand iti dai seama ca parabola este mai
profunda decat ai crezut initial.”

—Life Insurance Selling

,Burg si Mann au luat jocul complicat al afacerilor sil-au infu-
zat cu claritate si scop.”

—Philip E. Harriman, CLU, ChFC, presedintele 2007 Million
Dolar Round Table

»Scrisa cu iscusinta si absolut usor de citit... informata si in-
formativd, precum si inspirata si inspiratoare.”

—Midwest Book Review

»Cele Cinci Legi sunt frumoase in simplitatea lor, dar cea care
le Tnalta de la motivationale pur si simplu la realmente inspi-
ratoare este remarcabila arta a povestirii a lui Mann si Burg.”

—Scott Allen, editorialist la Fastcompany.com; coautor al

cartii The Virtual Handshake (Strdngerea virtuald de

mdnd)

* Carte aparutd, sub titlul Noua revolutie a bundstdrii, la Editura Amal-
tea, in anul 2010 (n. red.)



De aceiasi autori

Go-givers Sell More (Go-giver-ii vand mai mult)

Go-giver Leader (Liderul go-giver)
Alte carti scrise de Bob Burg

Adversaries into Allies: Master the Art of Ultimate Influence
(Din adversari, aliati: Stdpdneste arta influentei supreme)
Endless Referrals: Network Your Everyday Contacts into Sales
(Recomandidri nesfarsite: Alcdtuieste-ti reteaua de contacte
zilnice in vanzadri)

The Success Formula (Formula succesului)

Alte carti scrise de John David Mann

Among Heroes (Printre eroi, impreuna cu Brandon Webb)
The Red Circle (Cercul rosu, impreuna cu Brandon Webb)
The Slight Edge (Muchia ingustd, impreuna cu Jeff Olson)

Take the Lead (Preia conducerea, impreuna cu Betsy Myers)

Flash Foresight (Previziune fulger,
impreuna cu Daniel Burrus)
The Secret Language of Money (Limbajul secret al banilor,
impreuna cu dr. David Krueger)

You Call the Shots (Tu tii frdiele,
impreuna cu Cameron Johnson)



Bob Burg si John David Mann

Go-giver

O scurta poveste despre
o idee remarcabila de afaceri

Editie adaugita
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Lui Mike si Myrnei Burg,
lui Alfred si Carolyn Mann,

care ne-au ddruit totul.
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Prefata

Sa daruiesti, sa influentezi in bine vietile celorlalti, extin-
zandu-ti sfera grijii pentru a-i include pe ceilalti, fiind
autentic si mereu deschis, atat ca sa primesti, cat si ca sa
daruiesti. Nu sunt doar povesti de adormit copiii - este o
buna descriere a multora dintre cei mai uimitori oameni
pe care i-am Intalnit.

Si, desi s-ar putea sa trdiasca si sa munceasca in tari
diferite si in domenii diferite, toti impartasesc aceeasi fi-
losofie esentiala a daruirii. Aceasta carte surprinde acea
filosofie si arata ca e mai mult decat o nascocire, o para-
bola sau un vis ireal. Este reala - o cale pe care oamenii o
pot urma in viata lor zilnica.

Oamenii vor sa creada ca acesta este modul in care
poate functiona lumea: ca a trdi cu o focalizare asupra
celorlalti nu este doar un tel dragut, ci poate fi un mod de
viata si poate duce spre o viata plina, indestulata si satis-
facatoare. Dar apoi, prea des, ne simtim presati de vocile
(atat externe, cat si interne) ale cinismului si resemnarii,
care ne spun: ,Acolo este o lume care pe care - trebuie sa
cauti sa fii pe primul loc.”

Prea multi oameni se gandesc: ,0, sigur, odata ce ai
atins succesul si stabilitatea financiara, apoi iti poti
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permite sa fii o persoana darnica!” Dar in aceasta carte,
Bob Burg si John David Mann - care, printre altele, ne-au
daruit termenul go-giver” - ne spun c4, de fapt, sa fii o
persoanad darnica se refera la modul in care atingi succe-
sul Intai de toate, oricum ai defini succesul.

Prea adesea, oamenii aud ,fii generos” si se gandesc
la fundatii caritabile sila a semna cecuri, la ,a da ceva ina-
poi” odata ce ne-am aranjat noi insine. Prin ,a fi generos”,
Bob si John vor sa spuna sa fii o persoana darnica, punct:
0 persoana care se gandeste la ceilalti, daruieste atentie,
daruieste grija, daruieste focalizare, daruieste timp si
energie - le daruieste valoare celorlalti.

Nu ca quid pro quo™, nu ca o strategie pentru a reusiin
viata, ci pentru ca este, In si prin sine, un mod satisfacator
si indestulator de a fi.

Arianna Huffington

* Persoand darnicd (de la go - du-te si give - ddruieste). Autorii, cei care
au si inventat termenul, il explicd astfel, la capitolul JIntrebiri &ris-
punsuri cu autorii”, de la sfarsitul acestui volum: ,Daca exista un opus
al lui go-giver, acesta nu este un go-getter, ci persoana care e constant
in cautarea modului in care poate fi servita de lume si care isi asaza
aceastd focalizare Tnaintea a orice altceva - ai putea spune, un go-taker
(de la go - du-te, take - ia) (n. red.)

** Schimb reciproc (lat.) (n. red.)
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Introducere

la editia revizuita

Nu mult dupa ce a aparut Go-giver, am primit o scrisoare
de la un barbat pe nume Arlin Sorensen. CEO al unei firme
de IT din Iowa, Arlin organizase o tabara de vara cu tema-
tica Go-giver, pentru peste doua sute de companii din
acelasi grup. Inspirati de ideile din carte, mai multi parti-
cipanti la conferinta au zburat cu avionul in alt stat, pe
banii lor, ca sa ajute la cautarea creativa de solutii pentru
un coleg a carui afacere era pe cale sa se Inchida. Firma
s-a tras inapoi de pe marginea prapastiei, si in urmatorul
trimestru a avut parte de profituri excelente - iar cei doi
oameni care oferisera consultanta au fost surprinsi sa afle
ca ceea ce invatasera in cadrul acelui proces 1i ajutase sa-si
intensifice cresterea si in propriile companii.

Toate acestea, ne-a spus Arlin, au fost rezultatul lec-

turarii de catre el a ,,unei scurte povesti despre o idee re-
marcabila de afaceri”.

[ar Arlin n-a fost singurul care ne-a trimis astfel de
vesti. Oameni din tot felul de afaceri au inceput sa ne spuna
ca povestea noastra le schimbase modul in care faceau
lucrurile. Camera de Comert ne-a spus ca adopta
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preceptele Go-giver ca parte din codul lor profesional si
ca le daruiesc membrilor lor exemplare ale cartii, ca sa le
ajute afacerile sa devina mai de succes. Un club de fitness
si-a provocat personalul sa propuna incontinuu imbuna-
tatiri creative in afacere, pornind de la principiile de
baza ale cartii. O firma de avocatura a relatat ca a folosit
cartea ca sa ajute la negocierea mai eficace a disputelor
matrimoniale.

Go-giver a Inceput ca o carte, dar in curand a devenit
o miscare. Straduinta eroului nostru, Joe, de a castiga un
avantaj in afacerea sa (ceva ,putere si influentd”, cum a zis
el) si Intalnirile lui cu principiile contraintuitive ale men-
torului sau, care descriu cum functioneaza cu adevdrat
lumea (,,cu cat dai mai mult, cu atat ai mai mult”), au pa-
rut sa atinga un punct sensibil - si nu doar in lumea aface-
rilor. In scurtd vreme, primeam vesti de la parinti,
profesori, pastori si consilieri care foloseau cartea in
munca, precum si in viata lor.

*  Un profesor de liceu din Indiana ne-a spus ca prezenta-
se cartea clasei sale din ultimul an de studii, pentru ca
el considera ,ca i echipa mai bine pentru a se descurca
bine In lume”. De atunci, a facut asta cu fiecare clasa
absolventa.

* Un CEO al unui club country exclusivist din Houston
a Inceput s-o foloseasca pentru a-si instrui echipa de
management sa atinga niveluri chiar si mai ridicate de
excelenta si satisfactie a membrilor.

* O emigranta lituaniana din Londra s-a mutat napoi in
tara sa si si-a lansat propria editura doar pentru a putea
impartasi cartea cu compatriotii sai, in propria lor limba.
,Cartea voastra ne va schimba tara”, ne-a spus ea.
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INTRODUCERE LA EDITIA REVIZUITA

De la cluburi de carte la consilii executive, de la firme de
avocatura la grupuri de rugaciune, de la conglomerate ener-
getice la sanatorii particulare, de la manageri de pizzerii la
profesori universitari, oamenii au scris sa ne spuna ca fo-
loseau cartea. Si nu ca sa ne spuna ca le-a placut. Spuneau
ceva mai bun de-asta.

Spuneau ca a functionat.

Proprietari de afaceri ne-au spus ca i-a ajutat sa-si
facd afacerile si mai de succes. In unele cazuri, afaceri cu
probleme au trecut printr-o transformare completa dupa
ce au implementat ,Cele Cinci Legi ale succesului strato-
sferic” pe care le invata Joe in aceste pagini. Companii
mari si mici au Inceput s-o foloseasca pentru a-si instrui
echipele de vanzari si servicii cu clientii sa genereze atat
vanzari mai multe, cat si clienti mai fericiti. Oamenii au
relatat ca au folosit Cele Cinci Legi cu un efect minunat in
casniciile lor si In cresterea si educatia copiilor.

Toate aspectele de mai Inainte ar parea sa sugereze
ca ,secretele” din Go-giver trebuie sa fie surprinzator de
noi si de originale. Nu sunt, desigur. Ideile de aici sunt
vechi de cand lumea. Unul dintre mesajele pe care le au-
zim cel mai des este o variatie a lui ,Asa am crezut (sau
am sperat mereu) ca functioneaza lucrurile... Doar ca nu
prea am stiut niciodata cum sa formulez asta in cuvinte.”
Cand acesti cititori parcurg pentru prima oara paginile
aventurii lui Joe, ei ne spun ca descopera ceva ce au stiut
dintotdeauna in sinea lor: ca desi lumea s-ar putea, une-
ori, sa para un loc care pe care, exista, de fapt, un set de
principii mult mai binevoitoare si cu mult mai puternice,
care opereazad dincolo de aparentele obisnuite.
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Dar nu ne crede pe cuvant!

Dupa ce ai citit ce au de spus Joe si mentorul lui,
Pindar, te invitam sa faci pasul urmator si sa explorezi pe
cont propriu. Respecta Conditia lui Pindar: testeaza fie-
care lege despre care citesti aici si vezi ce se Intampla.
,Nu gandindu-te la ea”, cum i spune Pindar lui Joe In
Capitolul 2. ,Nu vorbind despre ea, ci aplicand-o in pro-
pria viata.”

Bucura-te de asta - si primeste cele mai sincere urari
din partea noastra pentru succesul tdau stratosferic.

Bob Burg si John David Mann

Octombrie 2015
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1: Go-getter

Daca exista un go-getter” in trustul corporatiei Clason-Hill,
acela era Joe. El muncea din greu, muncea repede si se
indrepta spre varf. Cel putin, asa planuia. Joe era un tanar
go-getter, care tintea spre stele.

Totusi, uneori, cu cat muncea mai din greu si mai re-
pede, cu atat mai departe parca i se pareau telurile. Pentru
un asemenea go-getter dedicat, parea ca statea mai bine
la partea de going™, dar nu prea bine cu cea de getting™.

Totusi, munca fiind asa de solicitantd, Joe n-avea
prea mult timp si se gandeasci la ea. In special intr-o zi ca
cea de astazi - o vineri, cu doar o saptamana ramasa din
trimestru si un termen-limita important de respectat. Un
termen-limita pe care nu-si permitea sa nu il respecte.

Astazi, spre sfarsitul dupa-amiezii, Joe a decis ca era
vremea sa ceara o favoare, asa ca a dat un telefon - dar
conversatia nu mergea bine.

* Persoana ambitioasa, plind de initiativd (de la go - du-te si get- fa)
(n. red.)
** Actiune (n. red.)

*#* Realizare (n. red.)
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- Carl, spune-mi ca nu-i adevarat...

Joe a tras aer in piept, ca sa nu lase sa-i transpara
disperarea in voce.

- Neil Hansen?! Cine naiba e Neil Hansen?... Ei bine,
nu-mi pasa ce ofera, putem sa respectam specificatiile
alea... stai asa - haide, zau, Carl, imi esti dator! Stii asta
foarte bine! Hei, cine ti-a salvat pielea in contractul cu
clientul Hodges? Carl, stai... Carl!

Joe a apasat tasta de convorbire a telefonului sau fara fir
si s-a silit sa puna jos calm instrumentul. A respirat adanc.

Joe incerca cu disperare sa faca rost de un client
mare, un client pe care simtea ca-1 merita din plin - unul
de care avea nevoie, daca voia sa-si atinga norma pe tri-
mestrul al treilea. Joe tocmai 1si ratase norma pe primul
trimestru, iar apoi si pe al doilea. Doua lovituri... Joe nici
nu voia sa se gandeascd la o a treia.

- Joe? Esti bine? a intrebat o voce.

Joe a ridicat privirea spre fata ingrijorata a colegei
sale, Melanie Matthews. Melanie era o persoana bine inten-
tionatd, cu adevarat draguta. Fix motivul pentru care Joe se
indoia ca ea va supravietui mult intr-un mediu competitiv
cum era etajul al saptelea, unde munceau amandoi.

- Mda, a zis el.

- Cu Carl Kellerman vorbeai la telefon? In legitura cu
clientul PCM?

Joe a oftat.
- Mda.

Nu era nevoie sa explice. Toata lumea de pe etaj stia
cine e Carl Kellerman. Era un broker corporatist care
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cauta firma potrivita sa se ocupe de un client pe care Joe
il botezase Pestele cel Mare sau PCM, pe scurt.

Potrivit lui Carl, seful de la Pestele Cel Mare nu credea
ca firma lui Joe avea ,puterea si influenta” de a incheia
afacerea. Acum, un personaj de care el nu auzise niciodata
oferise conditii mai bune si-l depasise. Carl pretindea ca
nu putea sa faca nimic in legatura cu asta.

- Pur si simplu nu inteleg, a zis Joe.

- Tmi pare asa de rau, Joe, a zis Melanie.

- Ei, uneori mananci ursul...”

A afisat un zambet increzator, dar nu putea sa-si ia
gandul de la ce zisese Carl. Melanie s-a Intors la biroul ei,
iar Joe a ramas pierdut in ganduri. Putere si influenta...

Dupa cateva momente, a sarit In sus si s-a dus spre
biroul lui Melanie.

- Hei, Mel!

Ea a ridicat privirea.

- Ti-aduci aminte cand vorbeam cu Gus zilele trecu-
te, ceva despre un consultant influent care tine un discurs
undeva luna viitoare? L-ai numit Capitanul sau asa ceva?

Melanie a zambit.

- Pindar. Presedintele.

Joe a pocnit din degete.

- Asa! El e tipul. Care e numele lui de familie?

Melanie s-a incruntat.

* Sintagma ,,Uneori mananci ursul, alteori te mananca el pe tine”, care
descrie natura bipolara a vietii si a tot ce existd, popularizata, printre
altele, in filmul The Big Lebowski (Marele Lebowski) (n. red.)
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- Nu cred...
A ridicat din umeri.

- Nu, nu cred ca lI-am auzit mentionat vreodata. Toata
lumea 1i spune Presedintele sau doar Pindar. De ce? Vrei
sa te duci sa asculti discursul?

- Mda... poate.

Dar Joe nu era interesat de vreo conferinta care avea
loc peste o luna. Era interesat de o singura treaba - si acea
treaba trebuia sa se intample vinerea viitoare, cand se
incheia trimestrul al treilea.

- Ma gandeam, tipul asta chiar da lovitura, nu? Cere
taxe uriase de consultantd, lucreaza doar pentru cele mai
mari si mai bune firme? Putere majord. Stiu ca am putea
sa ne descurcam cu clientul PCM, dar as avea nevoie de
niste arme tari ca sa recastig acordul. Am nevoie de influen-
td. Ai idee cum pot sa sun la biroul presedintelui asta?

Melanie s-a uitat la Joe de parca acesta isi propusese
sa se lupte cu un urs grizzly.

- Ai de gand sa-1 suni pur si simplu?!
Joe a ridicat din umeri.

- Sigur, de ce nu!?

Melanie a clatinat din cap.

- N-am nicio idee cum sa-l contactezi. Intreaba-1 pe Gus.

in timp ce Joe se intorcea la biroul lui, se intreba cum reu-
sise Gus sa supravietuiasca atat de mult timp in trustul
Clason-Hill. Nu-1 vazuse niciodata facand vreo munca
propriu-zisa. Totusi, Gus avea un birou al lui, in timp ce
Joe, Melanie si multi altii imparteau spatiul deschis de la
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etajul sapte. Unii spuneau ca Gus isi primise biroul datori-
ta vechimii. Altii ziceau ca 1l castigase pe merit.

Potrivit zvonurilor de la birou, trecusera ani de cand
Gus nu mai facuse o vanzare unui client, iar conducerea 1l
pastrase din pura loialitate. Existau si susoteli despre Gus
care mergeau in extrema cealalta - cd avusese un super
succes in tinerete si ca acum era un excentric bogat si in-
dependent, care isi dosea milioanele in saltele, in timp ce
avea un stil de viata de pensionar.

Joe nu credea zvonurile. El era destul de sigur ca Gus
adusese cdtiva clienti. Dar era greu sa ti-1 imaginezi drept
o super vedetd a vanzarilor. Gus se imbraca precum un
profesor de engleza de liceu si-i amintea lui Joe mai mult
de un medic de tara iesit la pensie, decat de un afacerist in
activitate. Cu felul lui de-a fi relaxat si degajat, cu discutii-
le lui lungi si dezlanate la telefon cu potentiali clienti (dis-
cutii care pareau sa atinga orice subiect, in afara de
afaceri) si vacantele lui excentrice si prelungite, Gus pa-
rea un vestigiu al unor vremuri demult apuse.

Nici vorba sa fie un go-getter.
Joe s-a oprit in fata usii lui Gus si a ciocanit usor.

- Intra, Joe, a venit raspunsul.

- Deci vrei sa suni chiar acum si sa Incerci sa treci pe la el
sa-1 vezi in carne si oase?

Gus a frunzarit cu grija prin Rolodex-ul” sau, a gasit
cartea de vizita cu coltul indoit pe care o cauta si a copiat

* Dispozitiv pentru pastrarea cirtilor de viziti ale contactelor din afa-
ceri (n. tr.)
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numarul de telefon pe o bucatica de hartie, pe care i-a in-
manat-o apoi lui Joe. A urmarit cum Joe a luat hartia si a
format numarul pe telefonul lui fara fir.

— Intr-o vineri dupi-amiaza? a zambit Joe. Da. Exact
asta voi face.

Gus a incuviintat din cap ganditor.

- Trebuie sa admit ceva in ceea ce te priveste, Joe. Ai
ambitie, si eu admir asta.

In timp ce vorbea, Gus curita distrat cu un deget o pipa
din spuma de mare.

- Daca existd un go-getter la etajul asta, tu esti ala.

Joe era miscat.

- Multumesc, Gus.

S-a intors la biroul lui.

Gus a strigat in urma lui:

- Nu-mi multumi inca.

Dupa un singur tarait, Joe a fost intampinat de vocea
voioasa a unei femei care a spus cd o cheama Brenda. El
s-a prezentat, i-a zis ca trebuie sa-1 vada pe presedinte, si
apoi s-a pregatit sa pareze lipsa ei de cooperare.

In schimb, ea l-a socat spunandu-i:

- Sigur ca va poate intalni. Puteti sa veniti maine
dimineata?

- M-maine? s-a balbait el. Sdmbata?

- Da, daca va convine. La opt e prea devreme?

Joe era uluit.

- Nu... nu trebuie sa stabiliti asta cu el mai intai?
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- 0, nu! a venit raspunsul ei impasibil. Maine dimi-
neatd e bine.

S-a asternut o scurta tacere. Joe se intreba daca nu
cumva il confunda cu altcineva. Cu cineva pe care perso-
najul acesta, Pindar, chiar il cunostea.

- Doamna, a reusit el sa spuna intr-un final. Stiti, nu,
ca e prima mea intalnire cu el?

- Desigur, a raspuns ea cu voiosie. Ati auzit despre
Secretul sau comercial si vreti sa aflati despre el.

- Pai, da, asa e, mai mult sau mai putin, a raspuns el.
Secret comercial? Omul era dispus sa-si Imparta-

seasca Secretul comercial? Nu-i venea sa creada ce bafta
avea.

- Se va intalni o data cu dumneavoastra, a continuat
Brenda. Dupa aceea, daca sunteti de acord cu conditiile
lui, va dori sa fixeze si alte intrevederi, ca sa va arate, efec-
tiv, Secretul.

- Conditii?

Joe era descurajat. Era sigur ca acele ,,conditii” aveau
sa presupuna o taxa sau un onorariu de consultatie fix, pe
care nu si l-ar fi permis. Si chiar daca si I-ar fi permis, s-ar
fi putut sa necesite acreditari inalte, pe care el, in mod
cert, nu le avea. Merita macar sa mai continue? Sau ar fi
trebuit sa accepte situatia si sa gaseasca un mod decent
de a da acum inapoi?

- Desigur, a raspuns el. A33, si care sunt, hm, conditi-
ile lui, de fapt?

- Va trebui sa le auziti direct de la Batranul, a zis ea
cu un chicot.
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Joe a notat adresa pe care i-a dat-o ea, a mormait ca-
teva cuvinte de multumire si a inchis telefonul. In mai
putin de doudzeci si patru de ore avea sa se intalneasca cu
- cum 1i zisese ea? — Batranul.

Dar de ce chicotise cind zisese asta?
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In dimineata urmitoare, Joe a ajuns la adresa pe care i-o
daduse Brenda si a oprit pe uriasa alee circulara pentru
masini. Nu se putea sa nu fie impresionat in timp ce parca
si privea frumosul conac de piatra care se extindea in fata
sa, pe patru niveluri. A fluierat usor. Era un loc strasnic.
Omul era puternic, ce-i drept.

Joe isi facuse temele cu o seara inainte. O ora pe
internet ii dezvaluise cateva chestii chiar remarcabile
despre persoana pe care urma s-o intalneasca. Omul
cunoscut drept Presedintele avusese o cariera incunu-
nata de foarte mult succes, cu o gama larga de intre-
prinderi. Acum mai mult retras din propriile companii,
el isi dedica cea mai parte din timp instruirii celorlalti
si mentoratului. Era foarte solicitat in calitate de con-
sultant pentru diversi CEO din Top 500 Fortune si ca
orator principal la evenimente corporatiste prestigi-
oase. Devenise cumva o legenda. Intr-un articol fusese
poreclit ,cel mai bine pastrat secret al lumii
afacerilor”.

,Ca veni vorba de putere!” se gandea Joe. ,Influenta,
la greu!”
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- Joe, bine ai venit!

Un barbat suplu, cu par grizonat pieptanat cu grija,
cu o camasa bleu, jacheta gri-deschis si pantaloni marina-
resti stramti, gri-deschis, statea In fata usii mari de stejar.
In jur de saizeci de ani, presupunea Joe, poate chiar cincizeci
si ceva. Varsta barbatului era un detaliu pe care internetul
nu-| oferea.

Averea lui neta exacta era un altul, dar, conform opi-
niei generale, era stratosfericd. Castelul care se afla in
fata lui Joe confirma acea impresie, la fel ca si prezenta
elegantd, impunadtoare, a barbatului. Dupa expresia lui
radioasa, era clar ca ,,Bun venit”-ul lui era sincer, si nu o
figura de stil.

- Buna dimineata, domnule, a zis Joe. Va multumesc
ca v-ati facut timp pentru mine.

- Cu placere - si iti multumesc si eu, din exact acelasi
motiv.

Pindar a zambit larg, peste strangerea sa ferma de
mana. Joe a raspuns cu un zambet cumva consternat si s-a
intrebat: ,De ce Imi multumeste el mie?”

- Hai sa mergem pe terasa, pentru o cana fierbinte
din faimoasa cafea a lui Rachel, a zis gazda lui Joe, In timp
ce 1l conducea pe o mica alee pietruita care inconjura co-
nacul pe o latura. Esti surprins sa fii aici?

- Casafiu sincer, da, a recunoscut Joe. Ma intreb doar
cate legende ale lumii afacerilor si-ar deschide casa unei
persoane absolut strdine intr-o sdmbata dimineata.

Pindar a incuviintat din cap in timp ce mergeau pe
alee.
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- De fapt, oamenii de succes fac asta tot timpul. De
reguld, cu cat au mai mult succes, cu atat sunt mai dispusi
sa-si Impartaseasca secretele cu altii.

Joe a incuviintat din cap, incercand din rasputeri sa
creada ca era posibil sa fie adevarat.

Pindar i-a aruncat o privire, apoi a zambit din nou.

- Aparentele pot fi inseldtoare, Joe. De fapt, aproape
intotdeauna sunt asa.

Au mers pentru o clipa, inainte ca Pindar sa continue.

- Am Impartit o data scena cu Larry King - stii, inter-
vievatorul de radio si televiziune?

Joe a incuviintat din cap.

- Si de vreme ce a intervievat atat de multi oameni
puternici, faimosi si de succes, m-am gandit sa-mi con-
frunt observatiile cu ale lui. ,Larry, sunt invitatii tai asa de
autentic amabili pe cat par?” l-am intrebat. ,Pana si
megastarurile adevarate?’ El m-a fixat cu o privire lunga
si a zis: ,Sa-ti spun ceva. Interesant e - cu cat sunt mai
mari, cu atat sunt mai amabili”.

Ceva din vocea calda si ragusita a lui Pindar 1l linisti-
se in mod curios pe Joe din primul moment cand o auzise.
Acum, identificase acel ceva: era o voce de povestitor.

Pindar a continuat.

- Ei bine, Larry s-a gandit pentru un moment la ce
zisese si apoi a adaugat: ,Eu cred ca o persoana poate sa
ajunga la un anumit nivel de succes fara sa fie extrem de
speciala. Dar ca sa ajunga foarte, foarte mare, ca sa atinga
tipul de succes stratosferic despre care vorbim, oamenii
trebuie sa aiba ceva In interior, ceva autentic.”
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Cand au ajuns la masa de pe terasg, Joe a privitin jur - si
abia s-a abtinut sa nu scoata un sunet de uimire. Dincolo
de orasul care se asternea la picioarele lor, spre vest, era
un sir de munti lungi, valuriti, pe jumatate ascunsi de nori
pufosi. Privelistea i-a taiat respiratia lui Joe.

S-au asezat la mas3, iar tanara pe care Pindar o nu-
mea Rachel a aparut cu ibricul ei ,faimos” de cafea. Pe
masura ce turna in cesti pentru amandoi, Joe se gandea:
,Lui Susan n-o sa-i vina sa creada cand o sa-i spun despre
locul dsta.” Ti zisese sotiei sale numai ca urma sa aiba ,o0
intalnire cu un potential client”. Zdmbea in timp ce-si ima-
gina expresia care urma sa-i lumineze fata cand avea sa
afle despre aventura lui.

- Uau, a zis Joe. Larry King, ai? Apropo, cafeaua asta e
spectaculoasa. Chiar e faimoasa cafeaua lui Rachel?

- In casa asta, este, a zis Pindar cu un zambet. Nu
sunt parior, dar daca as fi, stii pe ce as paria?
Joe a clatinat din cap.

- As paria ca intr-o zi va fi faimoasa in toata lumea.
Rachel e foarte speciala. E cu noi de un an, dar ma astept
sa ne paraseasca in curand. Am incurajat-o sa-si deschida
un lant de cafenele. Cafeaua ei este prea buna ca sa nu fie
impartasita cu lumea.

- Inteleg ce vreti sa spuneti.

Joe s-a aplecat in fata si a adoptat cea mai increzatoare
atitudine a sa, de genul ,fie vorba intre noi”.

- Daca ar putea sa reproduca asta la scara industrialg,
ati da lovitura amandoi.

S-a lasat inapoi in scaun si a mai luat o sorbitura.
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Pindar si-a pus cana jos si s-a uitat ganditor la Joe.

- De fapt, Joe, In scurtul ragaz pe care-1 avem in dimi-
neata asta, de aici vreau sa incep. Tu si cu mine venim din
doua directii diferite cand vine vorba de crearea bunasta-
rii. Daca vom face aceasta plimbare impreung, trebuie sa
incepem prin a sta cu fata in aceeasi directie. Daca obser-
vi, eu am vorbit despre ,0 cafea impartasita cu lumea”. Tu
ai vorbit despre ,.a da lovitura”. Sesizezi diferenta?

Joe nu era sigur cd o sesiza sau nu, dar si-a dres glasul
si a zis:

- Da... cred ca da.

Pindar a zambit.

- Te rog sa nu ma intelegi gresit. Nu e nimic rau in a
face bani. Chiar deloc, de fapt. Doar ca nu e un tel care te
va face sa ai succes.

Citind consternarea de pe fata lui Joe, el a incuviintat
din cap si a ridicat mana pentru a semnala ca va explica.

- Vrei sa Intelegi succesul, da?
Joe a incuviintat din cap.

- In regula. O sa-ti impartasesc acum Secretul
Comercial.

Pindar s-a aplecat putin in fata si a zis Incet un cuvant.

- Giving, adica daruitul.

Joe astepta mai multe, dar se parea ca asta era tot.
- Poftim?
Pindar zambea.

- Daruitul? a repetat Joe.
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Pindar a incuviintat din cap.

- Acesta este secretul succesului dumneavoastra?
Secretul dumneavoastra - Comercial? Ddruitul?

- Chiar asa, a zis Pindar.
- A, azis]Joe. Pai, asta e... asta e...

- Asta e prea simplu, chiar daca ar fi adevarat, ceea ce
nu poate fi posibil? a intrebat Pindar. La asta te gandesti?

- Cam asa ceva, a recunoscut Joe cu sfiala.
Pindar a incuviintat din cap.

- Majoritatea oamenilor au reactia asta. De fapt, ma-
joritatea oamenilor rad, pur si simplu, cand aud ca secre-
tul succesului este ddruitul.

A facut o pauza.

- Pe de alta parte, majoritatea oamenilor n-au nici pe
departe succesul pe care si-l doresc.

Joe, cu sigurantd, nu putea sa contrazica aceasta idee.

- Vezi tu, a continuat Pindar. Majoritatea oamenilor
actioneazi cu mentalitatea de a-i spune semineului: ,Intai
da-mi caldura, apoi voi pune niste busteni”. Ori de a-i spu-
ne bancii: ,Da-mi dobanda pentru banii mei, apoi voi face
o depunere.” Si, bineinteles, pur si simplu nu asa merge.

Joe s-a Incruntat, incercand sa analizeze logica exem-
plelor lui Pindar.

- Vezi tu, nu poti sa mergi in doua directii In acelasi
timp. Cand Incerci sa ai succes facand din bani telul tau e
ca si cum ai incerca sa te deplasezi pe o super autostrada
cu 110 km/h, cu ochii lipiti de oglinda retrovizoare.
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Aluat alta sorbitura atenta si a asteptat ca Joe sa pro-
ceseze gandul acesta.

Joe se simtea de parca propriul creier i mergea cu
110 la ora pe autostrada - in marsarier.

- OK, ainceput el incet. Deci, dumneavoastra spuneti
ca oamenii de succes isi pastreaza atentia focalizata pe
ceea ce... daruiesc, impartasesc, ma rog - l-a vazut pe
Pindar Incuviintand din cap -, si asta le creeaza succesul?

- Exact, a exclamat Pindar. Acum stam cu fata in ace-
easi directie!

- Dar... nu ar profita o gramada de oameni de tine?

- Excelenta intrebare.

Pindar si-a pus ceasca jos si s-a aplecat in fata.

- Cei mai multi dintre noi am crescut vazand lumea
mai degraba ca pe un loc al limitarii, decat ca pe un loc al
bogatiilor inepuizabile. O lume a competitiei, mai degra-
ba decat una in care cream impreuna.

A vazut ca Joe era din nou nedumerit.

- Care pe care, a explicat el. Un fel de ,da, sigur, cu
totii ne purtam politicos de ochii lumii, dar, haideti s-o
recunoastem, de fapt e fiecare pentru el.” Pe scurt cam asa
e, nu?

Joe arecunoscut cd, intr-adevar, pe scurt cam asa era.
In orice caz, el asta credea, firi doar si poate.

- Ei bine, pur si simplu nu e adevarat, a zis Pindar.

A observat privirea sceptica a lui Joe si a continuat.

37



GO-GIVER

- [-ai auzit vreodata pe oameni spunand: You can’t
always get what you want (Nu poti sd primesti intotdeauna
cevrei)?

Joe a zambit.

- Va referiti la Rolling Stones?

Pindar a zambit.

- De fapt, Imi inchipui ca oamenii spuneau asta cu
mult inainte de vremea lui Mick Jagger. Dar da, asta e ide-
ea generala.

- N-o0 sa-mi spuneti ca asta nu e adevarat, nu-i asa?
Ca, de fapt, noi chiar primim ce vrem?

- Nu, a zis Pindar. Asta e adevirat. in viatd, adesea nu
primesti ce vrei. Dar - s-a aplecat in fata din nou si vocea
i-a devenit mai blanda in timp ce accentua - iata ce pri-
mesti cu adevdrat - Primesti ce te astepti.

Joe s-a incruntat din nou, incercand sa testeze men-
tal adevarul acestui ultim gand.

Pindar s-a lasat inapoi pe spate si a sorbit din cafea,
urmarindu-l pe Joe. Dupa un moment de liniste, a
continuat.

- Sau s-o spunem altfel: Pe ce iti focalizezi atentia, aia
primesti. Ai auzit zicala ,cine cauta bucluc gaseste”?

Joe a incuviintat din cap.

- Este adevarat, si nu doar pentru bucluc. Este adeva-

rat pentru tot. Cauta conflictul, si-1 vei gasi. Cauta oameni
care sa profite de tine, si ei asta vor face, in general.

* You Can't Always Get What You Want (Nu poti sd primesti intotdeauna
cevrei), cantec celebru al celor de la Rolling Stones, scris de Mick Jagger
si Keith Richards si inclus pe albumul Let It Bleed, din 1969 (n. red.)
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