MITUL ANTREPRENORIAL

CONTRACTORUL



Publicat prin acordul cu HarperCollins Publishers.
The E-Myth Contractor
Copyright © 2002, 2003 by Michael E. Gerber
Originally published in 2003 by HarperCollins Publishers.
© 2020 Editura ACT si Politon pentru prezenta editie romaneasca

Editura ACT si Politon
Str. Inclinatd, nr. 129, Sector 5, Bucuresti, Romania, C.P. 050202.
tel: 0723 150 590, e-mail: office@actsipoliton.ro
www.actsipoliton.ro

Traducator: Romica Lixandru
Redactor: Maria Nicula
Tehnoredactor: Teodora Viadescu
Coperta: Marian lordache

Copyright Manager: Andrei Popa

Descrierea CIP a Bibliotecii Nationale a Romaniei
GERBER, MICHAEL E.
Mitul antreprenorial - Contractorul / Michael E. Gerber; trad.:
Romica Lixandru. - Bucuresti: ACT si Politon, 2020
ISBN 978-606-913-566-2
I. Lixandru, Romica (trad.)
351.712

AVERTISMENT: Distribuirea, copierea sau piratarea in orice fel a
acestei carti nu este pedepsita numai prin lege, dar contravine si
tuturor normelor si principiilor etice si sanatoase pe care un astfel
de titlu le promoveaza. Ce fel de efect va avea energia pe care
vreti sa o transmiteti mai departe, daca aceasta vine prin furt,
ilegalitate si lipsa de respect fata de autor si fata de toti cei care
au contribuit la crearea acestei carti, astfel ca ea sa ajunga la dum-
neavoastrd? Impdrtasiti cu ceilalti informatiile importante, valo-
rile si lectiile pe care le-ati aflat din acest material, Tntr-un mod
corect si responsabil.




MICHAEL E. GERBER

Mitul antreprenorial

Contractorul

De ce nu reusesc afacerile
celor mai multi contractori
si ce este de fdcut in privinta asta

Traducere din limba engleza de
Romica Lixandru

bACT si Politon

2020






Copiilor mei, de la cel mai mic la cel mai mare, Alex,
Sam, Hillary si Shana: chiar daca imi doresc sa fiu
cel mai bun tata din lume, realitatea este putin
diferita... dar sa stiti ca, la bine si la rau, va iubesc
din inima pe toti. Pentru puritatea voastra, pen-
tru firea iubitoare si pentru eliberarea voastra.






Suntem fiinte umane atunci cand ne exprimam
adevarata natura.

Mintea zen, mintea incepdtorului
Shunryu Suzuki

Diferenta fundamentala dintre un om obisnuit si
un razboinic este ca razboinicul priveste totul ca
pe o provocare, in vreme ce omul obisnuit pri-
veste toate lucrurile ca fiind binecuvantari sau
nenorociri.

Don Juan in Povestiri despre putere
Carlos Castaneda
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CUVANT-INAINTE

Dacé esti contractor, asa cum sunt eu de peste 20 de
ani, cunosti foarte bine relatia de iubire si ura cu
care ne confruntam cu totii in acest efort pe care il
numim ,antreprenoriat”. Combinate la un loc, crearea
unei structuri, euforia activitatii si incantarea afisata
de clienti genereaza una dintre cele mai multumitoare
si placute experiente pe care ar putea sa le pretinda
cineva de la o profesie.

Dar cum ramane cu partea intunecata?

O iubim, dar o urdm. Poate ca nu o uram cu ade-
varat, insa frustrarile dese si adeseori coplesitoare ne
fac sa credem ca o uram. Pesemne ca ne place foarte
mult antreprenoriatul, altfel nu am permite sa fim
mereu afectati de aceste frustrari.

Daca esti in cautarea unor raspunsuri, daca ur-
maresti sa vezi limpede cat de mult iti place de fapt sa
fii contractor, daca urmaresti sa-ti reechilibrezi cum-
va viata... am vesti bune: ai inceput de pe o pozitie
grozava. Imagineaza-ti-l pe Michael Gerber ca pe un
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Dr. Phil al contractorilor, cu consideratiile sale directe
despre motivele pentru care ne gasim in situatiile in
care ne gasim. In cartea sa, Mitul antreprenorial - con-
tractorul, Michael Gerber face doua observatii cruciale
care sunt valabile pentru majoritatea contractorilor:
(1) noi, contractorii, suntem obsesiv preocupati sa ob-
tinem rezultate singuri; si (2) preferam sa traim cu
frustrarile actuale decat sa riscam sa suportam unele
noi. Va suna cunoscut? Si lucrurile stau si mai bine.
Michael nu se multumeste doar sa identifice corect
sursele nemultumirii noastre, ci furnizeaza totodata
metode simple si eficiente — metode care au fost con-
firmate in mii de firme - de a rezolva cu succes aceste
nemultumiri. Metode care m-au ajutat pe mine sa de-
vin un om de afaceri mult mai bun, un contractor mult
mai bun, un ganditor mai bun, mai putin frustrat si mult
mai optimist.

Ma numesc Michael Wood si sunt fondatorul si
proprietarul firmei Providence Homes, Inc. din Forth
Worth, Texas. In cea mai mare parte a celor peste 20
de ani de cind sunt constructor de case la comand3,
am fost singurul angajat al firmei mele. M-am bucurat
de o reputatie foarte buna in domeniul constructiilor
si (In marea majoritate a cazurilor) clientii m-au feli-
citat Intotdeauna pentru calitatea muncii si pentru ta-
lentul cu care abordez relatiile cu ei. Volumul activitatii
mele a crescut constant si casele pe care le-am con-
struit au devenit din ce Tn ce mai mari.
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»S1 atunci, ce nu-ti convine!?” ati putea sa ma
intrebati.

Ei bine, ma gandesc ca poate Imi placea prea mult
ce ficeam. Imi lua foarte mult timp s3 ma concentrez
pe toate detaliile si sa operez cu ele (era aproape ca o
dependenta), asa ca nu mi-am facut niciodata timp sa
privesc sau sa ma gandesc la activitatea mea ca la o
afacere. Afacerea mea era prinsa intr-un cerc vicios
care nu-i permitea sa evolueze sau sa se bucure de o
crestere substantiala. Nu puteam niciodata sa pastrez
un angajat. Nu am stiut niciodata cum sa o fac si nu
aveam timpul necesar ca sa-1 pregatesc. Presupuneam
in mod automat ca angajatii nu pot nici sa conduca lu-
crarile si nici sa lucreze cu clientii la fel de bine ca
mine. Ma lasasem sa devin raspunsul la toate proble-
mele cu care se confrunta afacerea mea. Eu eram
afacerea - singurul generator de venituri.

Ingrijorat si dezamagit ci eforturile mele din ul-
timii 20 de ani nu au reusit sa genereze vreun activ
semnificativ si frustrat de insuccesul meu in a face
fata asteptarilor din ce in ce mai mari ale unei cliente-
le mai bogate, mi-am dat seama ca ceva trebuia sa se
schimbe. Nu puteam sa raman in continuare singurul
raspuns, singura solutie. Aveam nevoie de ajutor si
eram hotirat si-1 gasesc. In perioada aceea am desco-
perit o alta carte populara scrisa de Michael Gerber,
The E-Myth Revisited (Mitul antreprenorial - editie
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revizuitd)'. Mi-am dat seama ca tocmai descoperisem
ajutorul de care aveam nevoie. Am actionat imediat in
cdutarea mai multor informatii despre punctul de
vedere E-Myth, contactand E-Myth Worldwide, com-
pania lui Michael Gerber care se ocupa de consultanta
in afaceri.

E-Myth Worldwide ofera un sistem de dezvoltare
a afacerii intitulat E-Myth Mastery Program. In ultimii
doi ani si jumatate, am participat la acest program
impreuna cu consilierul meu E-Myth, Karin Iwata. Pe
parcursul acestei perioade, volumul afacerilor mele
aproape ca s-a dublat (si am avut si o crestere a profi-
tului). Am trei angajati minunati, dedicati si foarte
talentati, care sunt mult mai calificati decat mi-as fi
inchipuit ca este cu putintd. Avem un obiectiv strategic
bine definit, o viziune clara a felului in care va arata
compania pe masura ce se dezvolta si axarea clara pe
sanatatea financiara si pe profitabilitatea companiei.
Atat ca echipa cat si individual, suntem dedicati dez-
voltarii continue de sisteme si procese care sa aduca
eficienta si permitem afacerii sa genereze venituri
fara sa fie dependenta de implicarea mea. Pentru ca
am ales sa deleg, In loc sa Incerc sa rezolv eu insumi
totul, cred cu tarie ca acum clddesc o afacere care va
avea cu adevarat valoare si pentru altii, nu doar pentru
mine, o afacere a carei duplicare ar putea fi posibila,

* Carte si audiobook aparute cu acest titlu la Editura ACT si Poli-
ton, In 2018. (n.red.)



Cuvant-inainte 15

o afacere care va putea sd asigure familiei mele o sursa
continua de venit.

Recunoasterea propriilor slabiciuni si schimba-
rea directiei necesita o munca asidua dar, dupa cum
poti vedea, sunt foarte mandru de ce am reusit noi sa
realizam Intr-un timp atat de scurt. Desi in toti acesti
20 de ani nu am reusit sa castigdm niciun premiu,
acum am fost distinsi la nivel national cu prestigiosul
Pacesetter Award, pentru excelenta si realizari in con-
structia de case la comanda, o consecinta a implicarii
noastre in dezvoltarea unui punct de vedere E-Myth.

Cel mai mare beneficiu al punctului de vedere
E-Myth este ca am Invatat sa-mi fac timp sa gandesc
strategic si acum am o modalitate de a-mi documenta
si implementa multe dintre ideile strategice. Ironia este
ca asta m-a ajutat sa vad oportunitatile care existasera
de fapt tot timpul.

Lectura cartii Mitul antreprenorial — contractorul
te va ajuta sa Incepi sa te gandesti strategic la afacerea
ta, ca sa poti profita pe deplin de oportunitatile ce ti se
ivesc in fata.

[ata cateva lucruri asupra carora sa reflectezi in
timp ce citesti Mitul antreprenorial - contractorul:

e C(iteste aceasta carte de cel putin doua
ori. Poate fi cititd repede si cu usurinta.
Vei fi surprins sa vezi ce lucruri ti-au
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scapat si ideile noi care iti vor veni intre
lecturi.

Daca esti frustrat si te lupti cu dificulta-
tile, trebuie sa fii convins ca ai nevoie de
ajutor, ca nu esti tu raspunsul si ca esti
hotarat sa-1 afli. Nu te juca de-a facutul
schimbarilor. Fii serios In privinta asta
si fa un efort. Intreabi-te: ,De ce ar tre-
bui sa incerc sa descifrez toate acestea,
cand am la dispozitie asa mult ajutor de
calitate?”

Dupa ce te convingi ca ai gasit ajutorul
potrivit, actioneaza rapid! Eu am avut
mereu idei si intentii grozave, dar nu am
actionat niciodata pentru a le pune in
practica la timp. Ideile si intentiile aces-
tea dispar repede si te vei trezi prins in
rutina ta obisnuita. Nu ezita sa afli sau
sa soliciti sfatul altora. Invati si pretu-
iesti educatia si sfaturile ca pe o ,expe-
rienta condensata”.

In ultimul rind, nu lisa ca timpul sau
banii sa devina scuzele care explica de
ce nu ai facut Imbunatatirile care trebuie
facute. Nu-ti permiti sa faci asta.
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Michael Gerber are intr-adevar un sistem care
functioneaza. Iti urez si ai parte de Intregul succes ce
apare ca urmare a punerii in practica a informatiilor
pe care le contine aceasta carte mica, dar puternica. Si
nu uita, noi chiar avem o profesie incitanta si plina de
satisfactii!

Michael Wood
presedinte Providence Homes, Inc.
Fort Worth, Texas






PREFATA

Nu sunt contractor, desi In ultimii 30 de ani am aju-
tat zeci de contractori sa-si reinventeze afacerile.

Imi place sa ma consider un ganditor. Da, imi
place sa fac lucruri. Dar, Tnainte sa ma apuc de treab3,
imi place sa gandesc tot ce am de facut si sa gasesc cea
mai bund modalitate de a o face. De-a lungul anilor,
mi-am asumat misiunea de a studia felul in care func-
tioneaza lucrurile si oamenii. Mai exact, felul in care
lucrurile si oamenii conlucreaza cel mai bine pentru a
da cele mai bune rezultate.

Rezultatul a constat intr-o serie de carti pe care
le-am scris, sub egida The E-Myth, precum si infiin-
tarea propriei mele companii - E-Myth Worldwide -
care, In ultimii 25 de ani, a ajutat mii de proprietari de
mici afaceri, inclusiv numerosi contractori, sa rein-
venteze felul In care fac afaceri aplicand principiile
The E-Myth in afacerile lor. Acesta este subiectul
acestei carti: cum sa obtii cele mai bune rezultate din
postura de contractor in lumea reala.
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Aceasta carte, in mod intentionat mic3, este des-
pre idei mari. Ea ofera atat o introducere in celelalte
carti E-Myth pe care le-am scris cat si in gandirea care
sta la baza companiei mele, E-Myth Worldwide, cum
stau si cartile.

Obiectivul meu si al acestei carti este sa 1i ajut pe
contractorii interesati sa inceapa procesul incitant al
transformarii complete a felului in care fac afaceri. De
fapt, contractorii care au citit-o, au spus ca Mitul an-
treprenorial — contractorul a fost cea mai importanta
carte despre afaceri si contractare pe care au citit-o
vreodata! Sper ca si tie ti se va parea la fel de utila.

Cateva cuvinte despre ceea ce vei gasi In Mitul
antreprenorial - contractorul. Spre deosebire de cele-
lalte carti care se ocupa de antreprenoriat, eu nu voi
incerca sa-ti spun cum sa faci treaba pe care o faci. In
schimb, iti voi impartasi cateva idei bune despre felul
in care gandesc marii oameni de afaceri, indiferent
daca sunt sau nu contractori.

Sunt convins ca aceasta este o perspectiva noua
asupra genului de gandire pe care ar trebui sa-1 adop-
te majoritatea contractorilor daca vor ca afacerile lor
sa prospere. Eu o numesc Gandire Strategica si este
diferita de Gandirea Tactica.

Gandirea Strategica, numita si Gandire in Siste-
me, presupune ca tu, contractorul, sa gandesti toatd
afacerea - domeniul sau larg - in loc sa te axezi pe
partile ei individuale. Vei incepe sa vezi Jocul Final, in
loc sa fii consumat, ca majoritatea contractorilor, in



Prefata 21

rutina zilnica a afacerii - adica in acel gen de munca
careia am ajuns sa 1i spun ,,0 fac, o fac, o fac”.

Gandirea Strategica iti va permite sa creezi o
afacere care functioneaza facand abstractie de tine, in
loc sa functioneze multumita tie. Munca Strategica iti
va permite sa intelegi diferenta profunda dintre a in-
cepe sa lucrezi la afacerea ta si a Incepe sa lucrezi in
afacerea ta.

Dupa ce citesti capitolul 1, poti sa citesti aceasta
carte in orice ordine vrei. Subiectele incluse in ea sunt
chiar probleme cu care toti contractorii se confrunta
zilnic in afacerea lor: oameni, bani, management,
subcontractori si multe altele.

Vei observa ca felul in care abordez eu aceste su-
biecte este unic. Asta Intrucat sunt convins ca atata
timp cat nu abordezi subiectele acestea si afacerea
strategic, nu vei detine niciodata o afacere care sa fie
prietenoasa si buna cu tine si care sa se ingrijeasca de
tine si de familia ta.

Pe de alta parte, daca abordezi aceste subiecte la
fel cum o fac practic toti contractorii - adica, tactic -
vei fi consumat de afacerea ta, nemultumit de oameni,
vei cauta disperat bani, nu vei sti la ce sa te astepti, si
ca atare vei fi Intotdeauna surprins atunci cand te vei
confrunta cu o potentiala catastrofa, o lucrare care
iese Ingrozitor de prost sau cu plecarea unui angajat
important fara niciun motiv evident, in timp ce tu In-
cerci sa revii la normal.
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Pe scurt, Mitul antreprenorial - contractorul este
incercarea mea de a te ajuta sa-ti revizuiesti afacerea
si de a o transforma in genul de afacere care ar trebui
sa fie: o activitate incarcata de bucurie pura!

Asadar sper ca te vei bucura de aceasta carticica.
Sunt sigur cd, daca vei urma recomandarile ei, iti va
calauzi pasii spre locuri in care nu ai crezut ca vei
ajunge vreodata. Si daca Mitul antreprenorial - con-
tractorul se dovedeste a fi chiar atat de benefic pe cat
cred eu ca va fi, singurul lucru pe care ti-1 cer in schimb
este sa le spui si altor contractori despre el. Si mai
bine ar fi sa le daruiesti cate un exemplar. Atunci va fi
atat cadoul tdu cat si cadoul meu.

DESPRE E-MYTH

Dati-mi voie sa mai spun aici cateva cuvinte despre
E-Myth. E-Myth este Mitul antreprenorial. Este subiec-
tul primelor mele patru carti: The E-Myth (Mitul an-
treprenorial), The Power Point (Punctul de fortd), The
E-Myth Revisited (Mitul antreprenorial - editie revi-
zuitd) si The E-Myth Manager (Mitul antreprenorial
- managerul).

Aceasta carte, Mitul antreprenorial - contracto-
rul, este felul in care va fac cunostinta cu punctul de
vedere E-Myth, adica al mitului antreprenorial, care
le-a permis mai multor zeci de mii de oameni din in-
treaga lume sa transforme felul in care fac afaceri.
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E-Myth sau Mitul antreprenorial spune ca majo-
ritatea afacerilor nu reusesc sa-si implineasca intregul
potential, fiindca majoritatea oamenilor care infiintea-
za o afacere proprie nu sunt deloc antreprenori, ci,
mai curand, ceea ce eu am numit tehnicieni care suferd
de o crizd de antreprenoriat.

In fond, majoritatea contractorilor din electrici-
tate erau electricieni, majoritatea contractorilor din
domeniul instalatiilor sanitare erau instalatori si ma-
joritatea contractorilor din tamplarie erau tamplari.
Simplul fapt ca esti un electrician excelent nu inseamna
ca stii sa conduci o afacere de contractare in domeniul
electric.

Mitul antreprenorial spune cd, atunci cand teh-
nicienii care sufera de o criza de antreprenoriat infiin-
teaza o afacere proprie, ajung aproape intotdeauna sa
munceasca cu o frenezie dementd, facand aproape
toate activitatile fara sa ia pauza: 14 ore pe zi, 7 zile pe
saptamana. Trec de la o activitate la alta, de la un pro-
iect la altul, de la o corvoada la alta, fara sa aiba de
multe ori timp sa reflecteze.

Pe scurt, Mitul antreprenorial sustine ca majori-
tatea contractorilor nu au o afacere veritabila, majori-
tatea au o treaba de facut... pe care o fac, o fac, o fac...
sperand din toata inima ca vor putea sa-si ia liber o
vreme, dar fara sa-si dea seama cum sa-si faca aface-
rea sa functioneze fara ei.

Si daca afacerea ta nu poate sa mearga bine fara
tine, ce se va intampla atunci cand nu poti sa fii in
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doud locuri in acelasi timp? In cele din urma va da fa-
liment. Si lucrul acesta se intampla peste tot in lume,
chiar In timp ce citesti aceste cuvinte. Tragic este ca
80% din toate afacerile vor esua, majoritatea in primii
5 ani. Majoritatea celor care raman vor da faliment in
urmatorii 5 ani. Si toate esueaza din exact acelasi mo-
tiv: proprietarul afacerii nu stie cum sa construiasca o
afacere care sa mearga! Da, este adevarat. Indiferent
cat de multe stie un contractor despre munca de in-
stalator, de electrician sau de tamplar, nicio parte din
intreaga lui experienta luata ca atare nu este suficien-
ta pentru a cladi o afacere de succes. Ea este doar
inceputul.

Vestea buna este ca nu trebuie sa patesti si tu asta.
Filozofia Mitului antreprenorial pe care ti-o voi im-
partasi in aceasta carte a fost aplicata cu succes la zeci
de mii de afaceri exact ca a ta, cu rezultate extraordinare.

Ipoteza mea este nu doar ca Mitul antreprenorial
poate sa functioneze in cazul tau, ci ca va functiona. Si,
in cursul procesului, iti va oferi o experienta complet
noua atat a afacerii cat si a vietii tale.

In cinstea viitorului si a vietii tale. Lectura placuta!

Michael E. Gerber
Petaluma, California
iunie 2001
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ui Steve Levee, prietenul meu si creatorul Povestii

Casa Etica” din aceasta carte: dragostea ta, angaja-
mentul si capacitatea uluitor de prolifica de a spune
toate glumele pe care le auzi sunt o sursa constanta de
inspiratie pentru mine. Iti multumesc ci esti tovara-
sul meu;

Fiecarui contractor cu care am lucrat vreodata,
fara de care aceasta carte nu ar fi ajuns niciodata sa fie
scrisa;

Tuturor consultantilor E-Myth certificati din lu-
mea intreaga: dacd asta nu va ajuta, nu stiu ce va poate
ajuta. Va multumesc pentru angajamentul vostru de a
transforma afacerile mici din intreaga lume.

Lui Steve Boga, a carui abordare dogmatica in re-
alizarea acestei carti a fost in acelasi timp exasperanta
si eliberatoare: 1ti multumesc ca ai facut ce spuneai ca
vei face. Nu doar ca apreciez lucrul acesta, 1l si respect.

* Ethical Home Story, in original. (n.red.)
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Tuturor oamenilor de la E-Myth Worldwide, fosti,
actuali si viitori, a caror hotarare de a aduce visul Ina-
poi in micile afaceri, oriunde am dat peste ele, nu se
multumeste doar sa inspire, ci este de-a dreptul re-
marcabild: va multumesc, va multumesc, va multu-
mesc, va stiti voi cine sunteti!

Lui Tom Bardeen, ai carui clienti contractori vor
confirma puterea Mitului antreprenorial si a angaja-
mentului personal, inegalabil si de o viata al lui Tom
fata de acesta si fata de ei: iti multumesc pentru inima,
pasiunea si integritatea ta;

Si, In cele din urma, lui Jeff Gospe, prietenul meu
si presedintele E-Myth Worldwide: tu stii ce ai pus
in joc si stii cat de mult te respect; iti multumesc din
adancul inimii mele pentru ,adunatul fragmentelor la
un loc”.



INTRODUCERE

Cineva a zis la un moment dat: ,Ai grija ce-ti doresti
pentru ca s-ar putea sa primesti”. Majoritatea
contractorilor pe care i-am cunoscut pot sa Inteleaga
ideea aceasta. Pentru ca la un moment dat in cariera
lor, si-au pus Intrebarea: ,De ce, Doamne iarta-ma,
m-am facut contractor?”

Si chiar daca nu stiu cum ai raspuns la intreba-
rea aceasta in trecut, sunt convins ca, dupa ce vei inte-
lege Gandirea Strategica prezentata in aceasta carte,
vei raspunde diferit la ea pe viitor.

Totusi, daca vrem ca ideile de aici sa iti fie de fo-
los, este esential sa incepi sa te privesti pe tine insuti
intr-un mod diferit, mai productiv.

Eu iti sugerez sa treci mai departe si sa nu te mai
identifici in mod fundamental ca fiind persoana care
stie sa faca toata treaba In domeniul in care lucrezi,
care este expert in chestiunile tehnice, care se arunca
mereu in lupta si duce treaba la bun sfarsit, indiferent
de cost.
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In loc de asta, iti voi propune si uiti de corvoada
zilnica si sa Incepi sa te gandesti ce este de fapt o
afacere, cum functioneaza o afacere sau, de fapt, cum
functioneaza in realitate orice afacere, spre deosebire
de felul in care ai ajuns sa crezi ca functioneaza bazan-
du-te pe propria experienta.

In aceasti carte, vom cildtori inapoi pani la in-
ceputurile propriu-zise ale afacerii tale, pentru a o
gandi din nou ca pe un produs, nu ca pe un loc unde
mergi la serviciu; ca pe o inventie, nu ca pe un loc in
care oamenii lucreaza; ca pe o viziune, nu ca pe un fur-
nizor de locuri de munca pentru tine si pentru altii.

Asta imi propun sa fac pentru tine in aceasta
carte: sa iti stimulez gandirea critica despre antrepre-
noriat ca afacere, nu despre antreprenoriat ca muncd.
Pentru ca eu am convingerea ferma si bine inradaci-
nata - bazandu-ma pe succesul pe care l-am avut
ajutand mii de proprietari si de manageri - ca, doar
atunci cand vei Incepe sa te gandesti la afacere in ter-
meni de dezvoltare si de conducere palpitanta a ei, vei
descoperi secretul care sta la baza crearii fiecarei afa-
ceri incredibil de originale.

Mitul antreprenorial spune ca contractorul va
descoperi bucuria inegalabila care se naste din crea-
rea unei afaceri cu adevarat independente, o afacere
care functioneaza fdrd el in loc sa functioneze multu-
mitd lui, doar daca se ocupa de afacere intr-un mod cu
adevarat inovator si independent.
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Mitul antreprenorial spune ca contractorii vor fi
eliberati de sub tirania previzibila si frecvent coplesi-
toare a rutinei neprofitabile si neproductive care i
macina zilnic, doar daca invata diferenta dintre mun-
ca afacerii si afacerea muncii.

Mitul antreprenorial spune ca lucrul care va face
cel mai mult diferenta intre succesul si esecul afacerii
tale este In primul si in primul rand felul in care te
gandesti la afacerea ta, nu cat de mult muncesti la ea.

Asadar hai sa o examinam impreuna de la un capat
la altul. Hai sa ne gandim la lucrurile acelea - munca,
oameni, bani, timp - care domina lumea contractori-
lor de pretutindeni.

Sa ne gandim la planificare. La dezvoltare. La
management. La crearea unei vieti!

Sa ne gandim la imbunatatirea vietii tale si a fa-
miliei tale prin dezvoltarea unei afaceri extraordinare.
La crearea unei vieti care sa fie a ta realmente.






CAPITOLUL UNU

Povestea lui Richard
si a lui Anne

Nu a fost nevoie sa inventez minciuni - limba mea a fa-
cut asta de una singura si am fost adesea uluit de cat de
isteata si vizionara poate sa fie o limba.

A friend of Kafka (Un prieten de-al lui Kafka)

ISAAC BASHEVIS SINGER

r I Yoate afacerile sunt afaceri de familie. Daca ignorati
adevarul acesta, atrageti dezastrul.

Este adevarat, indiferent daca membrii familiei
lucreaza sau nu in afacere. Indiferent de relatia pe care
o au cu afacerea, fiecare membru al familiei contracto-
rului va fi puternic influentat de hotararile pe care
acesta le ia In privinta afacerii sale.
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Din pacate, cu exceptia cazului in care cativa
membri ai familiei sunt implicati activ in afacere, nu-
merosi contractori obisnuiesc sa-si compartimenteze
viata, privindu-si afacerile ca pe ceva separat de fami-
lie. Acestia 1si percep afacerea ca pe un job, si ca atare
ca nefiind deloc treaba familiei.

»Asta nu te priveste pe tine”, ii spune contracto-
rul sotiei sale.

»1mi las afacerile la birou si familia acasa”, spune
contractorul cu o convingere oarba.

Si eu raspund cu o convingere egala: ,Nu este
adevarat!”

In realitate, familia si afacerea ta sunt inextrica-
bil legate una de alta. Indiferent daca tu crezi sau nu,
ce se intampla in afacerea ta se intampla si acasa.

Gandeste-te la urmatoarele lucruri si Intreaba-te
daca nu cumva sunt adevarate:

e Daca esti furios In afacere, esti furios si
acasa.

e Daca ai scapat lucrurile de sub control
in afacere, la fel ai scapat lucrurile de
sub control si acasa.

e Daca ai probleme cu banii in afacerea ta,
ai probleme cu banii si acasa.
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e Daca ai probleme de comunicare in afa-
cere, ai probleme de comunicare si acasa.

e Daca nu ai Incredere in afacerea ta, nu
ai incredere nici acasa.

e Daca esti secretos In afacerea ta, esti la
fel de secretos si acasa.

Si platesti un pret urias pentru asta!

Adevarul este ca afacerea ta si familia ta sunt un
singur lucru - si tu esti elementul de legatura. Sau ar
trebui sa fii. Pentru ca, daca incerci sa iti separi aface-
rea de familie, daca afacerea si familia ta sunt necu-
noscute, vei crea doud lumi la propriu. Doua lumi care
nu vor putea niciodata sa se serveasca reciproc din
toata inima.

Permite-mi sa iti spun povestea lui Richard si a
lui Anne.

Richard si Anne erau casatoriti si aveau doi copii.
Locuiau langa Sacramento, California. Se iubeau cu pa-
siune, erau membri activi in biserica lor; erau inscrisi In
organizatiile din comunitate si petreceau Impreuna
,timp de calitate”. Una peste alta, se considerau printre
cele mai norocoase familii pe care le cunosteau.

Richard lucrase ca tamplar 8 ani, timp in care
studiase sarguincios noaptea pentru licenta de con-
tractor. Cand a obtinut in sfarsit licenta, si-a infiintat
propria firma de constructii de case.
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Inainte si ia decizia, el si Anne au petrecut mai
multe nopti discutand despre aceasta miscare. Era un
lucru pe care si-1 puteau permite? Avea Richard apti-
tudinile necesare pentru a face aceasta afacere cu suc-
ces? Exista o piata suficient de mare care sa-i cuprinda
pe toti? Ce impact urma sa aiba aceasta miscare asu-
pra stilului lor de viata, asupra copiilor si asupra
relatiei dintre ei? Si-au pus toate Intrebarile pe care
trebuiau sa si le puna inainte sa se lanseze in afaceri
pe cont propriu.

In cele din urma, satul de discutii si increzitor
ca se poate descurca, indiferent cu ce s-ar putea con-
frunta in afacere, Richard s-a angajat sa isi infiinteze
propria companie de constructii de locuinte. Pentru
ca 1l iubea pe Richard si nu voia sa i se opund, Anne a
fost de acord, asigurandu-1 ca il va ajuta cu tot ce va
putea.

Asa aaparut firma Best Construction, Inc. Richard
a facut un al doilea credit ipotecar pe casa, si-a parasit
locul de munca si si-a deschis afacerea in gara;j.

La inceput a mers bine. Sacramento trecea prin-
tr-o perioada de avant economic in constructii si lui
Richard nu i-a fost deloc greu sa subcontracteze lu-
crari de la constructorii greu incercati pe care ii cu-
nostea in zona. Afacerea lui s-a extins, devenind in
curand prea mare pentru garajul lui.

In decurs de un an, Best Construction a angajat
patru tamplari cu norma intreaga. A angajat de ase-
menea un contabil pe nume Robert, care sa se ocupe
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de bani. O tanara pe nume Sarah se ocupa de convor-
birile telefonice si de sarcinile de ordin administrativ.
Toata lumea lucra intr-un birou mic aflat intr-un mall
din centrul orasului. Richard era extaziat de progrese-
le pe care le facuse tanara sa afacere.

Bineinteles ca administrarea unei afaceri era mult
mai complicatd si consuma mai mult timp decat mun-
ca de tamplar. Nu numai ca Richard superviza toate
lucrarile pe care le faceau oamenii lui, ci si cauta con-
tinuu de lucru pentru a tine pe toata lumea ocupata.
Pe langa asta, el facea estimarile, el strangea banii,
mergea la banca si parcurgea cu greu teancurile ne-
sfarsite de hartii birocratice. Richard s-a trezit ca fisi
petrece din ce in ce mai mult timp la telefon, ocupan-
du-se in cea mai mare parte a timpului de reclamatiile
clientilor si dezvoltand relatii.

In timp ce lunile se scurgeau si boomul din con-
structii continua, Richard a trebuit sa-si petreaca din
ce in ce mai mult timp doar pentru a tine lucrurile in
miscare, doar pentru a se mentine pe linia de plutire.

La finele celui de al doilea an de viata, Best Con-
struction avea 12 angajati cu norma intreaga si 8 cu
jumatate de norma si s-a mutat Intr-un birou mai mare
in centru. Odata cu afacerea, au crescut si solicitarile
pentru timpul lui Richard.

A inceput sa plece de acasa mai devreme dimi-
neata si s se intoarca seara tarziu. Isi vedea rar copiii.
Dar, in cea mai mare parte, Richard se impacase cu si-
tuatia. Considera ca acest volum solicitant de munca
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este un element esential in constructia ,capitalului de
naduseald” despre care tot auzise.

La randul lor, banii incepeau si ei sa devinad o
problema pentru Richard. In ciuda faptului ci aface-
rea se dezvolta nebuneste, banii pareau sa nu ajunga
niciodata atunci cand era cu adevarat nevoie de ei. Cu-
rand avea sa descopere ca contractorii nu se grabeau
deloc sa plateasca.

Ca tamplar, era platit in fiecare saptamana; ca
subcontractor, trebuia sa astepte frecvent — uneori cu
lunile. Richard avea de incasat bani pentru lucrari pe
care le terminase cu peste 90 de zile In urma.

Cand se plangea contractorilor care plateau tar-
ziu, parca vorbea cu surzii. Oamenii ridicau din umeri,
zambeau si promiteau sa faca tot ce le statea In puteri,
adaugand: ,Dar stii si tu cum merg treburile”.

Daca Richard insista, contractorul ii spunea: , Uite
ce e, iti scriu cecul cand o sa pot. Daca nu te multumeste,
va trebui sa caut pe altcineva care sa se ocupe de asta”.
Temandu-se sa nu piarda vreun contract, Richard ba-
tea In retragere.

Ins3, indiferent daci era platit sau nu, Richard tot
trebuia sa-si plateasca oamenii. Asta a devenit o pro-
blema nemiloasa. Richard se simtea de multe ori ca un
dansator pe sarma. Se simtea de parca ii ardea un foc
in stomac zi si noapte.

Si ca situatia sa devina si mai grava, Richard a
inceput sa aiba impresia ca lui Anne nu-i pasa de
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necazurile lui. Nu ca ar fi stat prea des de vorba cu sotia
despre companie. Mantra lui Richard era ca , afacerile
sunt afaceri”. ,Responsabilitatea mea este sa ma ocup
de firma si responsabilitatea lui Anne este sa aiba grija
de copii, de casa si de mine.”

Aparenta lipsa de preocupare a lui Anne l-a um-
plut de venin pe Richard. Oare ea nu intelegea ca el
are o afacere de care trebuia sa se ocupe? Ca facea
toate acestea pentru familie? Se parea ca nu.

Pe masura ce timpul trecea, Richard era din ce in
ce mai consumat de Best Construction. Deloc surprin-
zdtor, Anne a devenit din ce In ce mai frustrata de fap-
tul ca sotul ei nu comunica si nu era interesat de ea si
de copii. Ea a insistat sa-1 intrebe ce se Intdmpla cu
afacerea lor, de ce parea mereu atat de stresat. Il presa
sa petreaca mai mult timp cu familia.

Robert, contabilul, devenea si el o problema pen-
tru Richard. Robert nu parea sa aiba niciodata infor-
matiile financiare de care avea nevoie Richard, pentru
a lua decizii In materie de salarii si achizitii, sau des-
pre cheltuielile generale de exploatare ale companiei,
fara sa mai pomenim de cati bani dispuneau Richard
si Anne pentru cheltuielile de zi cu zi.

Atunci cand era intrebat, Robert isi atintea ochii
in pamant si spunea: ,Uite ce e, Richard, am mult mai
multa treaba de facut aici decat iti inchipui. Dureaza
un pic mai mult. Dar nu ma presa, bine?”
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Coplesit de propria lui munca, Richard batea in
retragere de obicei. Ultimul lucru pe care si l-ar fi do-
rit ar fi fost sa-l supere pe Robert si sa trebuiasca sa
tind el contabilitatea. Putea de asemenea sa empati-
zeze cu lucrurile prin care trecea Robert, data fiind
dezvoltarea companiei din ultimul an.

Noaptea tarziu, In biroul lui, Richard se gandea
uneori la perioada in care lucrase ca timplar. {i lipsea
viata simpla pe care o duceau el si familia lui. Apoi,
gandurile acestea dispareau la fel de repede cum apa-
rusera. Avea treaba si nu avea timp sa viseze cu ochii
deschisi. , 0 afacere este ceva grozav”, Isi spunea in si-
nea lui. ,Doar ca trebuie sa-mi dau toata silinta, asa
cum faceam la scoala, si sa merg mai departe. Trebuie
sa muncesc la fel de mult ca de fiecare data cand tre-
buia sa duc ceva la bun sfarsit.”

Richard a inceput sa traiasca in cea mai mare
parte a timpului in propriul cap. A Inceput sa nu mai
aiba incredere in oamenii lui. Ei nu pareau sa mun-
ceasca suficient de mult si nici nu parea sa le pese de
afacerea lui la fel de mult pe cat ii pasa lui. Daca voia
sa se faca ceva, trebuia sa se ocupe persoana l.

Secretara lui Richard, Sarah, a demisionat intr-un
acces de furie, nemultumita de volumul de munca pe
care i-l pretindea. Richard a ramas cu un birou plin de
hartii si cu un telefon care suna neincetat.

Neavand nici cea mai vaga idee despre munca pe
care o facuse Sarah, Richard a fost coplesit, caci tre-
buia sa faca sa functioneze un lucru pe care nu-l
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intelegea. Lumea lui s-a Intors cu susul in jos. Se sim-
tea ca un strain in propria companie.

Cum a putut sa fie atat de prost? De ce nu si-a facut
timp sa Invete ce facea Sarah la birou? De ce a asteptat
pana acum?

Ca un soldat la datorie, plin de energie, Richard
a Inceput sa faca treaba pe care o facea Sarah, arun-
candu-se in lupta cu toate fortele. Lucrurile pe care
le-a descoperit I-au socat. Spatiul de lucru al lui Sarah
era o zona calamitata! Sertarele de la biroul ei erau un
talmes-balmes de hartii, pixuri, creioane, gume, elas-
tice, plicuri, carti de vizita si bomboane.

»Ce-a fost in capul ei?”, a izbucnit Richard.

Cand a ajuns acasa in seara aceea, mai tarziu de-
cat de obicei, s-a luat la cearta cu Anne. Nu a incetat
decat cand a iesit din casa ca o vijelie ca sa se duca sa
bea ceva. Chiar nu-1intelegea nimeni? Nu-i pasa nima-
nui de lucrurile prin care trecea?

Richard s-a intors acasa doar cand a fost sigur ca
Anne dormea si s-a culcat pe canapea. A plecat dimi-
neata devreme, Inainte sa se trezeasca cineva. Nu avea
niciun chef de intrebari sau certuri.

Cand Richard a ajuns la birou, ceva era foarte in
neregula. Robert, contabilul, lipsea nemotivat.

Frica a trecut prin corpul lui Richard ca un curent
electric. Oamenii dispareau: intai Sarah, acum Robert.
Dar Robert se ocupa de bani!
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L-a sunat pe Robert acasa. N-a raspuns nimeni.

Cotrobaind prin biroul lui Robert, Richard a des-
coperit ca disparuse carnetul de cecuri! Si toate situa-
tiile financiare ale firmei!

Barbatul a simtit ca panica se acumuleaza in el
ca lava. A respirat adanc de cateva ori si a incercat sa-si
calmeze gandurile care goneau turbate. Poate ca Ro-
bert luase situatiile acasa cu o seara inainte. Poate ca
facea ore suplimentare. A inceput sa se plimbe Incoace
si incolo, In timp ce in mintea lui gandurile optimiste
se luptau cu cele pesimiste.

Au trecut doua ore. Richard era extrem de agitat.
Telefonul continua sa sune. Patru lucrari erau in plina
desfasurare si, daca nu trecea pe la ele, oamenii lui nu
aveau sa stie ce sa faca mai departe. Cu toate acestea,
a continuat sa umble incoace si incolo, aproape para-
lizat de teroare si nehotarare. Ce sa faca? Ce sa faca?

In cele din urma, a sunatla banca. Cuvintele aveau
sa-i rasune pentru totdeauna in urechi: ,Balanta dvs.
este zero”. Cosmarul devenise realitate.

Richard s-a trezit aruncat pe culmile disperarii.
»Am distrus totul”, a inceput el sa urle. ,Ce o sa le spu-
na lui Anne si copiilor? Ce pot sa fac acum?”

Ce lectii putem sa invatam din povestea lui Richard si
alui Anne? Dupa cum am subliniat deja, toate afaceri-
le sunt afaceri de familie. Fiecare afacere influenteaza



