ELOGII PENTRU PROFIT FIRST

»Antreprenorii confunda adesea fluxul de numerar cu pro-
fitabilitatea. Profit First simplifica totul atat de mult, Incat
nu mai ai nicio scuza sa nu-ti creezi o afacere profitabila SI
sa ai bani!“
- GREG CRABTREE, autorul cartii Simple Numbers,
Straight Talk, Big Profits (Cifre simple, limbaj direct,
profituri mari)

,Nu numai ca Mike este cel mai inovator autor din lumea
micilor afaceri de astazi, Insa sistemul sau, Profit First - usor
de aplicat si cu rezultate de mare impact - poate face dife-
renta intre a merge pe o sarma financiara si a avea un profit
predictibil. Iar o afacere care este profitabila in mod pre-
dictibil nu numai ca este mai putin stresanta si mult mai
satisfacatoare, ci iti permite si sa te concentrezi asupra
singurului lucru care conteaza cu adevarat: sa iti servesti
clientii!”

- BOB BURG, coautor al cartilor The Go-Giver (Go-giver)

si The Go-Giver Leader (Liderul generos)

,De ce atat de multe afaceri nu aduc un profit real proprie-
tarilor? Profit First reinventeaza paradigma cunoscuta si
dezvaluie adevaratul motiv pentru care proprietarii de afa-
ceri se lupta sa ramana pe linia de plutire. Aceasta carte iti
ofera un mod simplu si rapid prin care sa aduci mai multi
bani acasa.

- DORIE CLARK, autoarea cartii Stand Out (Remarcd-te!)



,Profit First este o revelatie. Mi-as dori sa fi stiut si eu despre
acest sistem, atunci cand mi-am inceput prima afacere.”
- JOHN JANTSCH, autorul cartilor Duct Tape Marketing

(Marketingul benzii adezive) si SEO for Growth (SEO
pentru dezvoltare)

,Finantele sunt cea mai mare bataie de cap a unui antre-
prenor. Profit First este o lectura obligatorie pentru a evita
falimentarea marilor idei de afaceri. Ingenioasa, usor de im-
plementat si extrem de eficienta (In plus, iti va face placere
sa o citesti).”
- SOFIA MACIAS, autoarea cirtii Pequefio Cerdo Capi-
talista (Porcusorul capitalist)

LAntreprenorii si consultantii micilor afaceri au in sfarsit
un set practic de instrumente, care i va ajuta sa-si creasca
profitabilitatea! Toti cei care intra in lumea micilor intre-
prinderi ar trebui sa citeasca si sa puna in aplicare aceste
principii vizionare.”
-JOE WOODARD, CEO al companiilor Woodard Events
si Woodard Consulting

»,Mi-am luat un angajament, asa ca am Inceput sa implemen-
tez sistemul Profit First dupa ce am citit primul capitol.
Nici nu ajunsesem la jumatatea cartii, iar afacerea mea in-
cepuse deja sa genereze profit.”

- BARRY MOLTZ, autorul cartii How to Get Unstuck
(Cum sd iesi din dificultate)
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Aceasta carte a fost conceputa sa ofere informatii precise
si verificate In legatura cu subiectul prezentat. Este comer-
cializata In baza intelegerii ca editura nu se angajeaza sa
presteze servicii juridice, de contabilitate sau alte servicii
profesionale. Daca aveti nevoie de consiliere juridica sau de
asistenta de specialitate, ar trebui sa apelati la serviciile
unui profesionist cu competente in domeniu.

In conditiile in care, la momentul publicirii, autorul
a facut toate eforturile pentru a oferi numere de telefon,
adrese de internet si alte informatii de contact, nici editura
si nici autorul nu isi asuma responsabilitatea pentru even-
tuale erori sau modificari aparute dupa data publicarii.
Mai mult decat atat, editura nu detine controlul si nici nu
isi asuma responsabilitatea pentru pagina de internet a
autorului sau site-urile tertilor si nici In legatura cu conti-
nutul acestora.



Fiicei mele, Adayla, si pusculitei sale






MARTURII DESPRE
PROFIT FIRST

Darnyelle Jervey: ,E placut sa-mi construiesc o afacere
care-mi ofera satisfactie. Sistemul Profit First ma ajuta
sa-mi Indeplinesc misiunea in cadrul propriei mele afaceri.”

Darnyelle Jervey detine Incredible One Enterprises, o
firma de consultanta in afaceri, care ofera Indrumare atat
antreprenorilor aflati la inceput de drum, cat si proprieta-
rilor de intreprinderi cu afaceri de milioane de dolari. A in-
ceput sa puna in aplicare sistemul Profit First in ianuarie
2015. Pana atunci, economisise 10% din castiguri si avea
un flux de numerar mare, insa nu reusea sa monitorizeze
profitul. Orice profit castigat ramanea in firma pentru a fi
Jreinvestit”

Inainte si implementeze sistemul Profit First, profitul
economisit de 10% avea o valoare de aproximativ 65.000
de dolari. In ultimele 15 luni, Darnyelle a mai adiugat
231.763,20 de dolari In contul ei de profit. In ultimul an,
Incredible One Enterprises a inregistrat o crestere a profi-
tului de 258%.

Concluzie: Profit de 296.763,20 de dolari, o crestere a pro-
fitului de 258% si vanzari de peste 1 milion de dolari.
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Carrie Cunnington: ,Finantele afacerii mele sunt organizate
si clare. Am o afacere profitabila (da, da!), sunt disciplinata,
detin controlul si sunt motivata.”

Carrie Cunnington este fondatoarea firmei Cunnington
Shift, care le ofera profesionistilor exceptionali indruma-
rea necesara pentru a realiza schimbari pozitive si pentru
a avea o viatd si mai implinitd. In 2014, cand a inceput sa
puna In aplicare sistemul Profit First, avea un flux de nume-
rar considerabil, si totusi, trdia de pe o luna pe alta. Indife-
rent cat de mult s-ar fi straduit, nu reusea sa detina controlul
asupra finantelor sale.

Sub indrumarea lui Shannon Simmons, un expert in
Profit First, Carrie a implementat sistemul in afacerea ei si,
mai tarziu, inspiratd de rezultatele pe care i le-a adus acest
model, a inceput, impreuna cu sotul ei, sa il aplice si in ad-
ministrarea finantelor personale. Pana la sfarsitul anului
2016, scapasera de toate datoriile si 1si invatasera si fiicele
cum sa foloseasca sistemul.

Concluzie: Nicio datorie si profituri semestriale.

Christian Maxin: ,Acum am nevoie de doar 60 de minute
pe saptamana pentru planificarea financiara.”

Christian Maxin este proprietarul companiei dP elektro-
nik GmbH, cu sediul in localitatea Isernhagen din Germania,
lidera pe piata in domeniul furnizarii de solutii electronice
de securitate pentru usi, porti, lifturi si bariere. Inainte s
afle de Profit First, Christian se simtea adesea constrans
din punct de vedere financiar si era intr-o stare de ,perma-
nentd incertitudine“ cand venea vorba despre finantele
companiei sale. Petrecea ore intregi in fiecare saptamana
actualizandu-si tabelele si planul de afaceri.



MARTURII DESPRE PROFIT FIRST 1

Din 2014, anul in care s-a hotarat sa implementeze sis-
temul Profit First, Christian petrece doar o ora pe saptama-
na pentru planificarea financiara, se simte ,relaxat” cand
se gandeste la finantele companiei lui si are parte de multe
ore de somn! A ajuns sa aiba un ,scut de protectie“ care
compenseaza pierderile pe termen scurt din vanzari si isi
pliteste lunar taxele, fird nicio bitaie de cap. In mai putin
de doi ani, profitul lui Christian a crescut cu 50%, ceea
inseamna mai mult de 250.000 de dolari, si si-a dezvoltat
afacerea cu 20%.

Concluzie: Christian isi poate verifica situatia financiara
intr-o clipita - profituri noi in valoare de 250.000 de dolari
si o crestere a afacerii de 20%.

Paul Finney: ,0data ce ai bani, oportunitatile incep sa apa-
ra de unde nici nu te astepti.”

Paul Finney este proprietarul firmei de catering October
Kitchen LLC, care livreaza preparate proaspete si congelate
in Hartford, Connecticut, si in diverse magazine care ofera
mancare la pachet. Paul si sotia lui, Alison, se simteau
descumpaniti pentru ca nu reuseau sa pastreze mai mult
din fluxul de numerar, desi munceau pe branci. Nu aveau
un salariu, iar asta le afecta motivatia. In 2015, Paul a des-
coperit cartea Profit First pe Amazon si, nu dupa mult timp,
a Inceput sa lucreze Impreuna cu un expert in domeniu.

De cand a implementat sistemul Profit First, Paul simte
ca a ,renascut“ Vanzarile firmei sale au crescut de la 3.000
de dolari pe saptamana la 15.000 de dolari. Paul a reusit sa
scada costul meniurilor cu 20%, iar compania inregistrea-
zad o ratad de crestere anuald constantd, intre 10% si 15%.
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Avand o suma de bani disponibild, Paul si Alison au putut
sa identifice si sa profite de oportunitatile de dezvoltare.
October Kitchen are toate sansele sa obtina venituri anuale
de 1 milion de dolari in 2017.

Concluzie: Cresterea vanzarilor saptamanale cu 500% si
costuri reduse cu 20%.

Helen si Rob Faulkner: ,Dupa 18 ani in afaceri, in sfarsit
sim{im ca avem succes.”

Helen si Rob Faulkner detin si administreaza Saddle
Camp, o tabara de aventura si calarie, si o scoald de echitatie
pentru fete situata langa Sydney, Australia. Dorind sa-si in-
deplineasca visul din copilarie, Helen a pus bazele afacerii
la varsta de 21 de ani. Dupa 20 de ani de suisuri si cobora-
suri, Helen era gata sa renunte. Afacerea era la pamant,
trebuiau sa inlocuiasca in scurt timp poneii si nu aveau bani
pusi deoparte. Ajunsa Intr-un moment de disperare, Helen
i-a pus lui Siri, robotul iPhone-ului sau, urmatoarele doua
intrebari: ,E momentul sa renunt la vis?“ si ,,Cum sa-mi fac
afacerea mai profitabila?“; iar Profit First a aparut pe ecra-
nul telefonului.

In primele patru saptidmani de la implementarea mode-
lului Profit First, Helen si Rob si-au achitat toate facturile, au
creat un sistem de alocare a fondurilor pentru achizitii si
cheltuieli mari si au efectuat prima distribuire a profitului.
Cei doi spun ca sistemul Profit First a fost ,ingredientul” care
lipsea din afacerea lor si care i-a ajutat sa o salveze.

Concluzie: Helen si Rob si-au transformat afacerea si au fa-
cut prima distribuire a profitului, toate acestea in primele
patru saptamani de la adoptarea modelului Profit First.
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Prefata la editia
in limba romana

Avertisment: Aceastd carte iti poate schimba fundamental
modul in care faci bani din afacerea ta!

In mod normal, prefata este partea aceea plictisitoare
peste care treci repede ca sa ajungi degraba la esenta cartii
pe care o tii in mana.

Si, pentru ca tocmai te-ai decis sa citesti, totusi, aceste
cateva scurte randuri scrise pentru prima editie in limba
romana a cartii Profit First - care mie, personal, mi-a schim-
bat radical viata de antreprenor - iti voi face o marturisire.
Si voi face asta cu drag, desi sunt un tip introvertit si tin
destul de mult (cu dintii, uneori) la viata mea privata.

Intalnirea mea cu sistemul Profit First s-a petrecut la fi-
nele anului 2017, in luna decembrie. Cautam un instrument
simplu si eficient de management al cash-ului in afacerile
antreprenoriale. Credeam ca-l caut pentru clientii mei, dar, in
realitate, il cdutam pentru mine. Asta am aflat abia mai tarziu.
In programul de certificare Scaling-Up al lui Verne Harnish,
pe care l-am parcurs In anul 2018, am gasit cateva referiri la
mecanismul Profit First gestionat de Mike Michalowicz.

Am descarcat cartea in format electronic de pe Amazon
si am citit-o intr-o noapte.
Eram fascinat si enervat deopotriva.

Fascinat de simplitatea principiilor expuse de Mike.
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Enervat de cat de orb fusesem, timp de 20 de ani, in ca-
litate de antreprenor. Asa cum unii dintre voi stiti deja, desi
educ financiar romanii de peste 12 ani si am propovaduit
acest principiu (,Plateste-te pe tine mai intai“) la nivel in-
dividual, dar si pentru familii, nu am crezut ca poate fi aplicat
si la nivel de afaceri.

Am facut prima Evaluare Rapida a afacerilor mele in
doar cateva zile si m-am ingrozit. Am aflat in sfarsit de ce
nu faceam suficient profit. Desi foloseam deja cash-flow,
P&L" si bugete pe proiecte, banii nu sporeau in contul meu
de profit, ci se duceau cu o viteza uimitoare spre salarii,
furnizori, taxe si... dezvoltare.

Cand am realizat asta, m-am simtit de parca as fi primit o
lopata in cap. Cu cat cresteam cifra de afaceri, cu atat mai pu-
tini bani imi ramaneau pentru profit. Pentru PROFITUL MEU.

Am redesenat totul, iar la inceputul lunii ianuarie, in
anul 2018, am renuntat la toti angajatii si la proiectele ne-
profitabile. Mi-am reconstruit intregul sistem de afaceri. Si
rezultatele au aparut imediat. Banii se adunau in contul de
profit in fiecare luna. Pana la finele primului an, stranse-
sem deja In contul de profit cateva zeci de mii de euro, cu
zero angajati.

Ce modifica fundamental Profit First este modul in
care privesti orice cheltuiala pe care o faci. Si cu siguranta
ca-ti vin nenumarate idei despre cum sa-ti cheltui banii,
atunci cand afacerea ta 1i produce. Ba vrei sa dezvolti pro-
iecte noi pe care nu le analizezi suficient in termeni de im-
pact si resurse, ba faci achizitii doar pentru ca ti-au spus
contabilii ca platesti prea mult TVA si ar fi cazul sa-l1 mai

* Cont de profit si pierdere. (n. red.)
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reduci sau, pur si simplu, pentru c3, atat timp cat ai o ,far-
furie mare” In fata, esti tentat sa mananci chiar daca esti
deja de mult satul.

Dupa ce am testat functionarea sistemului in cadrul
firmelor mele, am Inceput (destul de ezitant) sa le vorbesc
si altor antreprenori despre Profit First. Unii I-au Inteles si
l-au aplicat numaidecat, altii nu l-au folosit deloc. Cei care
l-au implementat au vazut imediat, cu ochii lor, cum li se
transforma afacerea dintr-un monstru care inghite bani
intr-o masina eficienta de produs profit si bunastare.

La Inceputul pandemiei, In aprilie 2020, am construit
si facilitat doua grupe de business mastermind. La final,
le-am cerut feedback colegilor mei din aceste grupe sii-am
intrebat ce instrument/metoda le-a fost de cel mai mare
folos in aceasta perioada.

Raspunsul a fost coplesitor.

Peste 80% dintre ei au ales sistemul Profit First ca fiind
cel care a produs cele mai rapide si mai importante rezul-
tate pentru afacerea lor.

Editorul acestei carti si prietenul meu, Adrian Hotoiu,
s-a oferit sa faca demersurile necesare pentru publicarea
cartii Profit First pe piata romaneasca.

Multumesc, Adrian! Sunt sigur ca-ti vor multumi zeci de
mii de antreprenori romani care vor pune sistemul la lucru
in afacerile lor.

Revenind la zilele noastre, in 2020, in plina pandemie,
m-am alaturat comunitdtii internationale de consultanti
Profit First (PFP) si, astfel, am devenit primul consultant
Profit First din Romania.

* Abreviere de la Profit First Professionals. (n. red.)
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Profit First este un mod de viata; este o noua realitate,
in care treci la carma afacerii tale si decizi (in cunostinta
de cauza) unde se duc banii - pe care, in majoritatea cazu-
rilor, 1i castigi destul de greu.

In ceea ce priveste cartea pe care o tii acum in mans,
trebuie sa stii ca este o altfel de carte.

Este, mai degraba, un ghid practic de implementare a
sistemului Profit First in afacerea ta, incepand exact din
acest moment.

Nu necesita cunostinte de contabilitate, de finante sau
de legislatie, ci doar curiozitate si bun-simt iIn manevrarea
cifrelor afacerii. Toate informatiile necesare operarii siste-
mului Profit First sunt deja la tine, draga antreprenorule.

Bazele Profit First sunt relativ simple, pe alocuri chiar
elementare, dar In niciun caz simpliste. Am intalnit in ulti-
mele luni destui antreprenori care au citit cartea fara sa
reuseasca sa duca la bun sfarsit implementarea sistemului.

Unii s-au blocat pentru ca aveau deschisa o linie de
credit si erau obligati sa-si ruleze aproape toate incasarile
prin acea banca. Altii nu stiau cum sa se descurce cu dato-
riile pe care le aveau la furnizori sau la stat.

Indiferent de natura provocarilor pe care le vei intalni,
sistemul Profit First este valid, functional si imbatabil. Tre-
buie doar sa-l implementezi si sa fii flexibil in gandire si in
actiune, cu focus pe profitul si bunastarea ta.

Un alt motiv foarte puternic pentru care trebuie sa crezi
in sistemul Profit First este povestea lui Mike Michalowicz
- autorul cartii si creatorul sistemului - un antreprenor
pursange care a facut un exit foarte valoros, insa in decursul
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catorva ani si-a risipit toti banii rezultati din vanzarea afa-
cerii sale.

In stresul generat de spectrul falimentului, cu trei masini
foarte scumpe in garajul vilei, Mike a ajuns sa inteleaga
realitatea din afacerea lui, dupa convorbirea cu contabilul
sau. Era falit! Si pentru c3, indiferent cat de greu iti este, tot
la familie te intorci atunci cand esti trantit la pamant, fiica
lui, Adayla, i-a oferit pusculita ei, incurajandu-1 astfel:

— Tati, o s-o scoatem la capat.

Nici nu stia cata dreptate avea.

Aud adesea replica potrivit careia sistemele ,alea ame-
ricane nu se aplica afacerilor noastre mioritice. O vreme,
am fost si eu tentat sa le dau credit. Apoi, am Invatat sa
extrag principiile si sa ajustez metoda, astfel incat sa se
potriveasca cu specificul fiscal si juridic romanesc - si func-
tioneaza. La fel am facut si cu sistemul Profit First, pe care
l-am adaptat conditiilor juridice si fiscale specifice Romaniei.

Gasesti detaliile si particularitatile privind imple-
mentarea sistemului in firmele din Romania pe site-ul web
www.profitfirstromania.ro.

Concluzia este ca Profit First e o carte pe care ar trebui
sa o citeasca si sa o implementeze oricine are ganduri despre
antreprenoriat, inainte de a face orice alt pas in afaceri.

Recomandarea mea?

Citeste cartea, pune in practica principiile incepand de
maine si, daca te poticnesti pe undeva, noi suntem aici sa
te sprijinim.

Eusebiu Burcas
Consultant certificat Profit First

www.profitfirstromania.ro


http://www.profitfirstromania.ro
http://www.profitfirstromania.ro




INTRODUCERE

»Sunt o proasta.”

Nu am sa uit niciodata ziua in care Debbie Horovitch a
plans in fata mea. Printre lacrimi, spunea intruna: ,Sunt o
proasta.”

Debbie, antreprenorul din spatele agentiei Social Sparkle
& Shine - avand sediul in Toronto, Canada, si fiind speciali-
zata in servicii de publicitate - m-a abordat in cadrul unui
eveniment organizat de compania CreativeLive in San
Francisco. Ma aflam acolo ca sa predau strategiile pentru
dezvoltarea afacerilor din cea de-a doua carte a mea, The
Pumpkin Plan. In timpul uneia dintre sesiuni, am explicat
conceptul de baza al sistemului Profit First. Unul dintre in-
strumentele sistemului este Evaluarea Rapida, o modalitate
de a cantari cu promptitudine situatia financiara reala a afa-
cerii tale. Dupa ce am realizat evaluarea pentru unul dintre
participanti (care s-a oferit voluntar), toti cei din incapere
au Inteles sistemul.

Toate prezentdrile CreativeLive sunt transmise in direct
si in mediul online, iar pentru evenimentul meu se conec-
taserd 8.000 de spectatori. Am fost asaltat cu mesaje si
comentarii din toate colturile lumii. Avand in vedere ca
Evaluarea Rapida este atat de operativa si de simpla, nu
am fost foarte surprins sa vad ca multi dintre spectatorii
din mediul online spuneau ca isi evaluasera afacerile chiar
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atunci, pe loc. Antreprenori, directori executivi, liber profe-
sionisti, proprietari de afaceri - cu totii se simteau usurati
ca aflasera de existenta acestei metode simple. Era ca si cum
fiecare dintre ei traise un moment revelator, un salt instan-
taneu de incredere in privinta finantelor afacerii lor.

Apoi, pe durata pauzei, Debbie a venit la mine si m-a
intrebat:

— Am putea trece afacerea mea prin Evaluarea Rapida?

— Bineinteles, am raspuns. Nu dureaza mai mult de
doud minute.

Cu stiloul intre dinti, cu toata agitatia din jurul nostru,
am evaluat afacerea chiar atunci, ca si cand ne-am fi aflat
intr-o lume doar a noastra. Am scris repede pe tabla veni-
tul ei anual. Am calculat procentele. Debbie s-a uitat la re-
zultate si a inceput sa planga cu sughituri. Nu suporta sa
vada unde a ajuns si nici unde 1i arata Evaluarea Rapida ca
ar fi trebuit sa se afle.

— Am fost o proastd, mi-a spus in timp ce 1i curgeau
siroaie de lacrimi pe fata. Tot ce am facut in ultimii zece ani
a fost gresit. Sunt atat de proasta. Sunt o proasta. Sunt o
proasta.

Trebuie sa recunosc: sunt un plangacios. Daca vad oa-
meni plangand, nu ma pot abtine, asa ca incep si eu. Cum a
inceput Debbie sa planga, ochii mi s-au umplut de lacrimi,
iar stiloul mi-a cazut din gura. Mi-am pus bratele in jurul
ei, incercand sa o linistesc.

Timp de zece ani, Debbie si-a pus tot sufletul in afa-
cerea ei, renuntand la tot ce avea, sacrificandu-si viata per-
sonald pentru a da viata afacerii sale si, totusi, nu avea
niciun sfant (sau o afacere de succes). Binelnteles ca a stiut



INTRODUCERE 23

dintotdeauna adevarul din spatele greutatilor de care se
lovise, insa a ales sa nu-l ia in seama si a continuat sa tra-
iasca In negare.

A munci pe branci e o metoda foarte simpla prin care
poti sa ascunzi lipsa de productivitate a unei afaceri. Avem
impresia ca - daca ne straduim, daca muncim mai mult si
mai bine, daca facem fata - ceva bun se va intampla intr-o
zi. Succesul iti va iesi In cale, nu-i asa? Ceva anume va
sterge ca prin minune toate datoriile, stresul financiar si
grijile. La urma urmelor, nu meritam si noi asta? Un final
fericit pentru povestea noastra?

Nu, prietene, asta se intampla doar in filme - nu are le-
gatura cu ce traim In viata reala.

Dupa ce Debbie a parcurs Evaluarea Rapida, a fost ne-
voita sa infrunte realitatea: afacerea ei se scufunda (ultimii
zece ani fusesera o lupta pentru a o mentine pe linia de
plutire) si o tragea si pe ea la fund. Spunea intruna:

— Sunt o proasta. Sunt o proasta.

Cuvintele acelea mi-au sfasiat inima, pentru ca fusesem
si eu In locul ei. Stiam perfect ce inseamna sa infrunti ade-
varul gol-golut despre afacerea ta, despre contul tau bancar,
despre strategiile tale si despre succesul pentru care te-ai
luptat din rasputeri.

Cand am conceput sistemul Profit First, scopul a fost
sa-mi rezolv propriile probleme financiare. A functionat.
De fapt, nu doar ca a functionat: a fost un miracol. Ani in-
tregi de greutati si stres financiar s-au rezolvat; nu peste
noapte, dar in cateva ore. M-am intrebat daca Profit First a
functionat doar pentru mine si creierul meu ,defect” sau
le-ar putea fi de folos si altora.
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Asa ca I-am incercat si in cadrul unei alte afaceri al carei
coproprietar eram, o mica fabrica pentru obiecte din piele
situata in St. Louis. A functionat. Am facut acelasi lucru si
pentru alte afaceri, mai mari si mai mici. Am scris despre
asta in prima mea carte, intr-un paragraf mic si usor de
trecut cu vederea din The Toilet Paper Entrepreneur. Apoi,
ceva s-a Intamplat: am inceput sa primesc e-mailuri din
partea altor antreprenori, care spuneau ca l-au Incercat si
ca adatroade. Am scris despre asta in The Wall Street Jour-
nal, dupa care au Inceput sa apara si mai multe povesti de
succes.

Dupa ce mi-am publicat a doua carte, The Pumpkin Plan,
am inceput sa vorbesc despre sistemul Profit First si in dis-
cursurile mele. Asta s-a intamplat dupa ce am cunoscut-o
pe Debbie la evenimentul companiei CreativeLive si am
realizat ca antreprenorii aveau nevoie de ceva mai mult de-
cat un paragraf sau un capitol pe aceasta tema. Mult prea
multi lideri devenisera sclavii afacerilor lor. Daca voiam cu
adevarat sa schimb ceva pentru toate acele Debbie (si toti
acei Mike) din lume, trebuia sa scriu o carte despre Profit
First.

Cartea Profit First a fost publicata pentru prima data in
2014, iar de atunci, zeci de mii de antreprenori au imple-
mentat acest model si si-au transformat afacerile. Nu doar
ca acum au un profit substantial; in plus, isi dezvoltd aface-
rile in stil mare. Doi iepuri dintr-un foc.

In timp ce scriu aceastd noud versiune a cartii, ma aflu
la peste 10.000 de metri altitudine, intr-un avion care lasa
in urma Pennsylvania... sau Texas. Ori poate ca suntem
deasupra Rusiei. (Am calatorit atat de des in ultima perioa-
da, incat am ajuns sa ma bazez pe pilot, sa-mi spuna unde
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ma aflu.) Ceilalti pasageri urmaresc un film pe care l-au va-
zut deja de patru ori, lucreaza sau ,isi odihnesc ochii cu gura
deschisa, sfordind din cand in cand. Unii se uita pe geam
la nori. lar eu? Eu ma gandesc la cate afaceri trebuie sa fie
sub noi. In fiecare secund4, zburdm deasupra a mii si mii de
afaceri.

Conform SBA’ (o institutie guvernamentala), exista 28 de
milioane de afaceri mici numai in Statele Unite ale Americii.
Agentia ofera si o definitie: o afacere mica este o companie
care genereaza incasari anuale de 25 de milioane de dolari
sau mai putin. Aici se Incadreaza afacerea mea - cred ca si
a ta. Fir-ar sa fie, tot aici se incadreaza si afacerea lui Justin
Bieber (,micuta afacere” a cantaretului i-a adus anul trecut
doar 18 milioane de dolari). Deci, suntem 28 de milioane
de antreprenori ,ciudati“ numai in Statele Unite. Daca te
uiti la tabloul complet al familiei noastre antreprenoriale
globale, vei vedea ca numarul afacerilor mici depaseste cu
mult 125 de milioane™. Asta inseamna o multime de antre-
prenori, o multime de oameni curajosi, inteligenti si hota-
rati, care au decis ca au ceva valoros de oferit lumii si au
incercat sa construiasca ceva pe astfel de baze.

Amice, asta esti tu, un antreprenor. Poate ca tocmai pui
bazele unei afaceri startup, cu planurile si visurile scrise pe
un servetel pentru cocktailuri (sau pe o bucata de hartie
igienica - stiti voi cine sunteti, durilor!). Daca esti la In-
ceput de drum, felicitiri. Iti vei concentra atentia asupra

* Abreviere de la Small Business Administration; in limba romans, Agen-
tia pentru Intreprinderi Mici. (n. red.)
**http://www.ifc.org/wps/wcm/connect/9ae1dd80495860d\6
a482b519583b6d16/MSME-CI-AnalysisNote.pdf?MOD=AJPERES. (n. aut.)
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profitului din Ziua 1, ceea ce iti va apara sanatatea mintala,
contul bancar si spatele.

Poate ca ai construit o afacere sau poate ca adminis-
trezi una. Poate ai citit prima varianta a cartii mele si vrei
sa duci sistemul Profit First la un alt nivel. Indiferent de
statutul tau antreprenorial, esti un creator de minuni, ca sa
zic asa. Transformi ideile 1n realitate. Gasesti clienti; fabrici
lucruri pentru ei, le oferi un serviciu; iar ei te platesc pen-
tru asta. Continui sa vinzi; continui sa livrezi; continui sa
administrezi banii. Cu totii suntem oameni inteligenti si
ambitiosi. Foarte inteligenti. Si foarte ambitiosi. Ins3 exista
o problema a naibii de sacaitoare: 8 din 10 afaceri esueaza,
iar motivul principal este lipsa profitului. Conform unui
raport al scolii de afaceri Babson College, ,motivul principal
invocat constant pentru intreruperea activitatii unei afa-
ceri este lipsa profitului“” Esti surprins? Probabil ca nu. Eu
nu am fost. Asta-i adevirul si ma face si vreau si-mi inec
amarul Intr-o margarita. Cele mai multe dintre afacerile
mici si mijlocii, ba chiar si unele afaceri mari, abia supravie-
tuiesc. Pe tipul care conduce noul model de Tesla, ai carui
copii au un sofer care-i duce la o scoala particulara si care
locuieste intr-o casa uriasg, fiind proprietarul unei compa-
nii de 3 milioane de dolari, 1l desparte de faliment doar o
luna proasta. Stiu ce vorbesc; doar este vecinul meu.

Antreprenoarea care-mi spunea la un eveniment de
networking cd ,afacerea merge struna“ este aceeasi femeie
care, mai tarziu, in parcare, a incercat sa-mi adreseze o in-
trebare pe care cu greu am inteles-o din cauza lacrimilor
sale - plangea pentru ca nu reusise sa-si plateasca propriul
salariu de aproape un an si urma sa fie evacuata din casa.

* Global Entrepreneurship Monitor 2015-16 Global Report. (n. aut.)
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Aceasta este doar una dintre multele conversatii de acest
gen pe care le-am avut cu antreprenori care se temeau sa-mi
spuna adevarul despre situatia lor financiara.

Cand nu se afla in lumina reflectoarelor, castigatorul
premiului SBA , Tanarul antreprenor al anului” - cel care
poate schimba lumea, care este ridicat in slavi pentru ca
face parte din viitoarea generatie de genii, cel caruia li este
destinat sa apara pe coperta revistei Fortune datorita per-
spicacitatii de care da dovada in afaceri - se imprumuta la
banca luna de luna si aduna datorii pe cardul de credit
pentru a-si plati angajatii la timp. Stiu ce vorbesc; acela am
fost eu.

Cum e posibil asa ceva? Ce este In neregula cu noi?
Toate celelalte lucruri ne ies perfect sau aproape perfect.
Am pornit de la zero si am ajuns undeva. Si totusi, de ce
majoritatea afacerilor nu sunt profitabile?

Obisnuiam sa ma laud cu dimensiunea afacerii mele.
Ma felicitam singur pentru ca angajasem multi oameni, ma
mutasem intr-un spatiu sofisticat de birouri si aveam van-
zari mari. Adevarul este ca foloseam toate aceste lucruri ca
pe un paravan pentru a ascunde crancena realitate: aface-
rea nu-mi adusese niciodata profit. Adevarul era ca aface-
rea mea se scufunda (tragdndu-ma in jos dupa ea), iar eu
incercam sa o dezvolt in continuare pentru a ramane la
suprafatd. Imi spuneam: ,Nici macar nu mi intereseaza
profitul. Vreau doar sa ating pragul de rentabilitate. Asta
ma va scuti de impozite.“ Cu alte cuvinte, preferam sa pierd
10 dolari, in loc sa-i platesc statului 3. Am continuat sa ma
scufund luna de luna. An de an. Un stres continuu.

De fapt, am supravietuit de la o factura la alta din ziua
in care mi-am inceput afacerea si pana in ziua in care am
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vandut-o si am Incasat banii. Doamne, m-am simtit atat de
usurat! Afacerea ma tragea in jos, dar reusisem sa scap
de ea intr-un final. Ins3 acea eliberare a avut un gust amar.
Cand mi-am inceput afacerea, obiectivul meu nu a fost doar
sa supravietuiesc. Acesta este obiectivul prizonierilor de
razboi si al refugiatilor, nu ceva la care sa tinda un om de
afaceri. M-am convins ca eu eram problema. Mult timp, am
crezut ca sunt defect, ca nu-mi functiona creierul. Mi-a luat
ceva sa-mi pun aceste doua intrebari: ,Dacd nu eram eu
problema? Daca sistemul pe care mi s-a spus sa il urmez
era defect?”

Modelul Profit First functioneaza pentru ca nu incearca
sa te repare pe tine. Tu muncesti din greu, ai idei bune si
deja te dedici 100% afacerii tale. Profit First este un sistem
conceput sa ti se potriveasca exact asa cum esti. Nu tu tre-
buie sa fii reparat. Sistemul trebuie reparat.

Sa ne imaginam ca cineva ti-a spus cd vei putea sa zbori
daca vei da din brate, dupa care te Incurajeaza sa sari de pe
cea mai apropiata stanca. Exact. Da din brate si nu numai
ca vei supravietui unei caderi de la catralioane de metri,
dar iti vei lua zborul... Ce Inseamna asta? Ti se pare ca plon-
jezi spre moarte? Ei, haide! Da mai tare din brate.

Ar fi o nebunie sa faci asta, pentru ca oamenii nu pot sa
zboare. Sa-ti propun o formula financiara care nu este con-
ceputd pentru modul in care sunt construiti oamenii ar fi
ca si cum ti-as cere sa dai din brate pana cand iti vei lua
zborul. Tmi pare rau, amice, dar oricat de mult te-ai stradui,
nu va functiona.

Sistemul de calculare a profitabilitatii pe care 1-am fo-
losit dintotdeauna este complet stupid. De fapt, e groaznic.
Da, sigur, are sens din punct de vedere matematic, Insa
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este evident cd nu are nicio legatura cu oamenii. Desi unele
afaceri functioneaza urmand vechiul sistem, acestea repre-
zinta exceptia, nicidecum regula. A te baza pe metodele
contabile traditionale pentru a creste profitabilitatea este
acelasi lucru cu a sari de pe o stanca si a da din brate pana
nu mai poti. Dintre milioanele de oameni care ar incerca,
numai doi sau trei ar supravietui ca prin minune. Insi ar fi
ridicol sa-i dai ca exemplu pe supravietuitori si sa spui:
,Vezi? Functioneaza!“ Milioane de oameni mor si prea pu-
tini supravietuiesc, iar noi credem orbeste ca sistemul da-
tului din brate si saritului de pe stanca este cea mai buna
metoda de a zbura. Absurd.

Daca afacerea ta nu genereaza profit, concluzia fireasca
este cd nu s-a dezvoltat destul de repede. Am o noutate pen-
tru tine. Nu este absolut nimic In neregula cu tine. Nu tre-
buie sa te schimbi. Vechea formula a profitului este gresita.
Trebuie inlocuita.

Stii la ce formula ma refer: Vanzari - Cheltuieli = Profit.
La prima vedere, formula aceasta (la fel de nesuferita ca un
batran care priveste ursuz prin ochelarii lui cu lentile bifo-
cale) pare sa aiba sens. Vinde cat de mult poti, apoi plates-
te-ti facturile, iar ceea ce ramane reprezinta profitul. [ata
care este problema: niciodatda nu ramane nimic. Zboara.
Zboara. Zboara. Pleosc.

Vechea formula a profitului naste adevarati monstri ai
afacerilor. Monstri devoratori de bani. lar noi ramanem
loiali acestei formule si lucrurile se inrautatesc.

Solutia este una extrem de simpla. Pune profitul pe pri-
mul loc.

Da, atat de usor este.
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Ceea ce urmeaza sa Inveti este atat de simplu si eficient,
incat s-ar putea sa-ti dai o palma peste frunte si sa te in-
trebi: ,De ce naiba nu am facut asta mai devreme?“. Totusi,
este posibil sa intdmpini si dificultati, pentru ca este ceva
nou pentru tine. Te va pune la incercare, fiindca vei fi nevoit
sa incetezi sa mai dai din brate. Va trebui sa te opresti din
amai face lucruri care nu functioneaza. (Iti va fi foarte greu
si reusesti asta. Iti amintesti ultima mahmureal3, cand ai
spus: ,N-am sa mai fac asta niciodata!“? Cat timp a durat
yhiciodata“?)

Sistemul Profit First va fi o provocare pentru tine,
deoarece va trebui sa schimbi complet modul in care te
gandesti la afaceri. Iar schimbarea ne sperie. Majoritatea
oamenilor nu se descurca atunci cand trebuie sa incerce
lucruri noi, cu atat mai mult cand trebuie sa adopte siste-
me noi. Poate ca te vei gandi sa Incerci modelul Profit First,
dar iti vei spune ca este mult mai usor sa continui sa faci
lucrurile dupa vechea metoda, cu toate ca vei ajunge incet,
dar sigur, la faliment. Asa c4, Tnainte de toate, da-mi voie
sa-ti povestesc despre oamenii curajosi dinaintea ta care
au pornit in calatoria sistemului Profit First.

Chiar in acest moment, 128 de economisti, contabili si
consultanti muncesc alaturi de mine pentru a-i ajuta pe
antreprenori sa implementeze sistemul Profit First. (Nu te
ingrijora. Poti face asta de unul singur fara probleme, insa
pentru unii oameni este o strategie mai buna sa aiba un par-
tener care cunoaste domeniul in care activeaza si le poate
oferi indrumare la fiecare pas.) In medie, fiecare dintre
acesti 128 de Profesionisti Profit First (PFP) a gestionat
implementarea sistemului Profit First in zece companii.
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Asta Tnseamna ca am condus spre succes 1.280 de afaceri,
cu ajutorul sistemului.

Ins3, imi imaginez ci majoritatea oamenilor care au citit
pana acum Profit First au parcurs intregul proces pe cont
propriu. Primesc aproximativ cinci e-mailuri pe zi de la an-
treprenori care imi spun ca au Inceput sa aplice sau ca au
folosit deja sistemul pentru a-si transforma afacerile. De-a
lungul a doi ani, am primit 3.650 de e-mailuri prin care am
fost anuntat ca modelul meu a fost implementat. Dar sunt
convins ca multi alti oameni au citit cartea si au trecut la
treabd, fara sa spuna un cuvant. Prin urmare, dupa estimarile
mele, sistemul Profit First a fost adoptat in peste 30.000 de
companii. Calculele mele sunt precise, dar abia dacda am in-
trat in miezul problemei. Cu toate ca 30.000 reprezintd o
performantd frumusicd, atunci cand o comparam cu 125 de
milioane de afaceri, realizam ca nu ne aflam nici macar la
linia de start. Asa cd, haide s-o luam din loc si sa incepem
cu tine.

Dar, mai intai, as vrea sa iti fac cunostinta cu Keith Fear.

Keith este unul dintre primii mei cititori. Stiu asta pen-
tru ca mi-a trimis un e-mail cand am publicat The Pumpkin
Plan. Mi-a spus ca s-a indragostit de carte, drept dovada
progresul fulminant al afacerii sale cu baloane cu aer cald.
Afacerea a crescut, insa nu si profitul. De fapt, avea venituri
de peste 1 milion de dolari; si totusi, a fost nevoit sa-si mai
ia o slujba cu norma Intreaga, ca sa supravietuiasca. Apoi,
a citit Profit First. Dar nu a facut nimic.

Absolut nimic! De ce? Keith nu putea sa creada ca Profit
First avea sa functioneze. Toata viata lui a incercat sa dea
din brate, ceea ce pare si mai ciudat pentru o persoana
care isi castiga traiul din zborurile de agrement cu balonul
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si care primea mereu acelasi sfat: da mai tare din brate.
Ideea de a pune profitul pe primul loc, Inaintea oricarui alt
lucru, 1i era atat de strdina, incat nici nu i se parea posibila.
Ins4, dupi alti doi ani in care a supravietuit de la o factura
la alta, de la un moment de panica la altul, a cedat si a re-
nuntat la metoda pe care o cunostea, hotarandu-se sa-i
acorde o sansa. Rezultatul a fost... De fapt, am sa-1 las pe
Keith sa-ti explice, dupa cum a scris in scrisoarea lui:

Pentru Mike si echipa sa

M-am gdandit sa va rapesc o clipd si sd va poves-
tesc ceva. Tocmai am terminat de citit Profit First
pentru a nu stiu cata oard, fiind nevoit chiar sd-mi
cumpdr un exemplar nou. Am cam uzat unele pagini
din prima carte, dupd care i-am dat-o unui prieten
ca sd il ajute si pe el. Detin si administrez o afacere
care le ofera clientilor zboruri de agrement cu balo-
nul. Putem fi gasiti in St. Louis, Missouri, Albuguerque
si Taos, New Mexico, iar de curdnd, si in Cottonwood,
Arizona, In apropiere de Sedona.

Cand ti-am citit prima datd cartea, am crezut cd
ti-ai pierdut mintile. Eram convins cd asa ceva nu
are cum sa functioneze. Asa cd, in ultimele luni ale
anului 2014, nu am schimbat nimic. Am continuat sd
fac lucrurile asa cum stiam eu. Una peste alta, ma
alegeam cu un profit mic, chiar dacd fluxul de nu-
merar nu era prea strdlucit. Si, la drept vorbind, nici
nu puteam sa fac nimic mai mult ca sa-mi rezolv
problemele financiare. In cele din urmd, pe la ince-
putul acestui an, am citit din nou cartea si m-am ho-
tdrat sd-i dau o sansa.
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Ca sd-ti faci o idee despre cum ne-a gjutat pe
noi carteaq, iti pot spune cd, la inceputul anului 2015,
profitul net crescuse cu 1.721% fata de anul anterior.
Nu. Nu este o greseald de tipar. Si chiar nu glumesc.
Am incheiat anul 2015 cu o profitabilitate de 335,3%.
Mai mult decat atdt, am avut un procent de profit
net de aproximativ 22%.

Keith

Afacerea lui Keith a fost salvata de sistemul Profit First.
Astazi, afacerea lui prospera. La fel si a mea.

Acest sistem mi-a salvat afacerea si mi-a oferit sigu-
ranta ca orice afacere noua as vrea sa incep va fi profitabila
din prima zi. Da, din prima zi. In ziua in care mi-am deschis
cea mai noua intreprindere, denumita Profit First Professio-
nals, am facut doua lucruri: am semnat actele de constitui-
re si, apoi, am mers direct la banca si mi-am deschis cele
cinci conturi fundamentale Profit First. In prezent, aceasta
este cea mai profitabila afacere pe care am avut-o vreodata
- de departe. Nu este si cea mai mare afacere, cel putin
pana acum, insa inregistreaza un profit de 1.000 de ori mai
mare decat oricare dintre celelalte companii in cel mai bun
an al lor, companii care s-au vandut pe sume de milioane
de dolari. Nu-i o greseala de tipar - este mai profitabila cu
1.000%. Desi nu are nici macar doi ani vechime, se dezvol-
ta atat de repede, incat are sanse sa devind cea mai mare
companie (din punctul de vedere al venitului) pe care am
detinut-o vreodata.

Iti promit ca sistemul Profit First va face acelasi lucru
si pentru tine. Asta este calea pe care trebuie sa o urmezi,
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daca vrei sa obtii primul tau profit sau sa sporesti profitul
pe care 1l ai deja.

Scopul vietii mele a devenit acela de a va ajuta, pe tine
si pe toti antreprenorii, sa cresteti profitabilitatea afaceri-
lor voastre. Calatoresc peste tot in America, si nu numai, ca
sa vorbesc despre Profit First. Maine voi vorbi in fata a pes-
te 1.100 de proprietari de farmacii la un eveniment din
Houston, apoi in fata a 25 de oameni (daca am noroc) in
Casper, Wyoming, apoi voi porni spre New Orleans, unde
am sa discut cu 200 de oameni de dimineatd, dupa care va
urma o cursa contracronometru (cu avionul, trenul si Uber)
spre Washington, DC, pentru un discurs pe care am sa-l
sustin seara. Ulterior, voi calatori In strainatate si voi par-
ticipa la mai multe evenimente. Printre toate acestea, voi
acorda interviuri pentru patru podcast-uri pe zi, pastran-
du-mi timp si pentru podcast-ul meu (hm, Profit First Pod-
cast, bineinteles) si ma voi mai ocupa de aceasta carte abia
pe timpul noptii. Fac totul cu bucurie. Voi arata intregii lumi
acest sistem. Nu ma voi opri. Sunt aici pentru a eradica sa-
rdcia antreprenoriala.

Sa ne intoarcem putin la evenimentul organizat de Cre-
ativeLive; dupa ce Debbie s-a mai linistit, i-am spus:

— Nu ti-ai irosit ultimii zece ani. Inteleg cd asta simti
acum, dar nu este asa. Aveai nevoie de experienta acelor
ani ca sa ajungi unde esti acum, aici cu mine, analizandu-ti
afacerea. Aveai nevoie sa ajungi in punctul in care sa spui
,mi-a ajuns, cu varf si indesat"”.

Daca voia sa vada in sfarsit o schimbare, trebuia sa
aiba momentul sau de ,mi-a ajuns, cu varf si indesat”. Cu
totii avem nevoie de acest moment.
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Adevarul este ca Debbie nu-i nici pe departe proasta,
desi asta a afirmat atunci. Prostii nu cauta niciodata ras-
punsuri. Prostii nu isi dau seama niciodata ca exista o alta
cale, nici macar atunci cand se afla chiar in fata lor. Prostii
nu acceptd ca trebuie sa se schimbe. Debbie a infruntat re-
alitatea, si-a dat seama ca ceea ce facea ea nu functiona si a
hotarat ca nu mai accepta situatia. Debbie este desteapta si
curajoasa si, nu in ultimul rand, o eroina. Mi-a propus sa
includ povestea ei in aceasta carte si sa nu i ascund nume-
le. Debbie a vrut sa stii ca nu esti singur.

Binuiesc ci ti-ai deschis afacerea din doud motive. In
primul rand, ca sa faci ceea ce iti place. Si in al doilea rand,
pentru libertate financiara. Ai facut-o pentru o oarecare
bunastare. Ai facut-o ca sa-ti umple buzunarele cu profit.

Iatd motivul pentru care existi aceasta carte. Iti vom
umple buzunarele cu profit. Incepand de astizi. Da, chiar
de astazi. Vei avea profit incepand de astazi si pentru
totdeauna.

Tot ce trebuie sa faci este sa-ti iei angajamentul ca vei
citi aceasta carte si apoi vei trece la fapte. Nu sari peste fap-
te. Te rooog, nu sdri peste fapte. Nu poti sa citesti cartea, sa
te gandesti , 0, ce concept grozav!“ si apoi sa continui sa
faci afaceri ca Inainte. Trebuie sa-ti misti fundul. La fel ca
Debbie, trebuie sa nu te mai gandesti la alegerile pe care
le-ai facut in trecut. Si, asa cum a facut Keith, trebuie sa pui
sistemul in aplicare in timp ce citesti cartea si sa urmezi
pasii de actiune pe care i vei gasi la finalul fiecarui capitol.
Viata ta (sau profitul din viata ta) depinde de asta.

Cea mai mare dorintd a mea este sa ajungi sa ai profit.
Stiu ca asta 1ti va aduce stabilitate Tn afaceri si in viata. Si mai
stiu ca tu esti imboldul de care au nevoie alti antreprenori,
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angajatii si cunostintele tale sau poate chiar si familia si pri-
etenii tai, ca sa procedeze la fel. Alatura-mi-te! Hai sa era-
dicam Impreuna saracia antreprenoriala.

Din momentul in care am publicat prima editie a cartii
Profit First, In urma cu doi ani, am primit tone de feedback-
uri si intrebari care m-au ajutat sa aduc imbunatatiri.
Totodata, prin amabilitatea cititorilor, am invatat zeci de
scurtdturi, trucuri si solutii pe care ei le-au descoperit in
timp ce implementau sistemul. Toate aceste imbunatatiri
simplificate, concepte noi avansate si solutii clarificate se
regasesc In editia de fata, revizuita si adaugita, a cartii Profit
First. Daca vei citi prima editie, vei descoperi ca sistemul
nu s-a schimbat deloc la baza. Este fundamental identic.
Insi aceasti versiune revizuiti si adugits a cirtii este plind
de cunostinte noi, povesti inedite si tehnici mult mai usoare.

Daca Profit First este un concept nou pentru tine, tii in
mana cea mai buna varianta posibila. Implementarea sis-
temului In afacerea ta va fi mai simpld, mai rapida si mai
eficienta ca oricand.

Pregateste-te. Afacerea ta este pe cale sa devina perma-
nent profitabild si vom incepe chiar cu urmatorul tau de-
pozit bancar.



Capitolul 1

AFACEREA TA ESTE UN
MONSTRU DEVORATOR
DE BANI, SCAPAT DE SUB
CONTROL

Indiferent cati ani ai petrecut spetindu-te, probabil esti
constient de faptul ca, statistic vorbind, aproximativ 50%
dintre afaceri esueaza in primii 5 ani. Ceea ce nu stii este
ca antreprenorii care au esuat sunt, de fapt, cei norocosi!
Majoritatea afacerilor care supravietuiesc acumuleaza da-
torii, iar liderii lor sunt stresati In permanentd. Cei mai multi
antreprenori traiesc un cosmar financiar, unul plin de mon-
stri veritabili si Inspaimantatori, precum Freddy Krueger
sau Frankenstein. De fapt, am convingerea ca dr. Franken-
stein sunt chiar eu.

Daca ai citit clasicul roman al lui Mary Shelley, Franken-
stein, stii exact despre ce vorbesc. Doctorul cel bun a creat
viata. A incropit, din diferite parti ale corpului, o creatura
ce parea sa fie mai mult monstru decat om. Desigur c3, la
inceput, creatia lui nu a fost un monstru. Nu, la inceput a
fost un miracol. Dr. Frankenstein a adus la viata ceva ce, in
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absenta ideii sale extraordinare si a muncii istovitoare, nu
ar fi putut exista.

Asta am facut si eu. Asta ai facut si tu. Am visat la ceva
ce nu a existat inainte, iar apoi i-am dat viatd; am creat o
afacere din nimic. Impresionant! Miraculos! Sublim! Sau cel
putin asa a fost pana cand ne-am dat seama ca ceea ce cre-
aseram noi era, de fapt, un monstru.

Sa construiesti o afacere din nimic, in afara unei idei
grozave, a talentelor tale unice si a putinelor resurse pe
care le ai la iIndemana, este, fara doar si poate, un miracol.
Asa si pare, pana in ziua in care realizezi ca afacerea ta
a devenit un monstru gigantic, inspaimantdtor, mistuitor
pentru suflet si devorator de bani. Aceea este ziua in care
descoperi ca si tu esti un respectabil membru al familiei
Frankenstein.

Apoi, la fel cum s-a Intamplat si in cartea lui Shelley,
apare agonia psihici si fizicd. Incerci si imblanzesti mon-
strul, Insa nu reusesti. Monstrul provoaca distrugeri la
fiecare pas: conturi bancare goale, datorii pe cardurile de
credit, imprumuturi si o lista tot mai mare de cheltuieli
Jurgente”. Totodata, iti consuma si timpul. Te trezesti ca sa
muncesti Tnainte sa rasara soarele si nu termini nici dupa
ce apune. Muncesti si iar muncesti, Insa amenintarea mon-
strului este in continuare prezenta. Munca neobosita nu te
elibereaza; te secatuieste de puteri. Este epuizant sa incerci
sa tii un astfel de monstru la distanta, pentru ca oricum fti
va distruge viata. Induri noptile nedormite, grijile cauzate
de apeluri din partea oamenilor care vor sa-si recupereze
banii - uneori, la capatul firului sunt chiar angajatii tai - si
0 panica aproape neintreruptad la gandul ca nu iti vei putea
plati facturile de saptamana viitoare cu cei cativa dolari si
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scamele din portofel. Nu incepusesi aceasta afacere tocmai
ca sa poti fi propriul tau sef? Acum se pare ca monstrul
este seful tau.

Daca administrarea afacerii tale iti evoca mai degraba
o poveste de groaza decat un basm, sa stii ca nu esti singu-
rul In aceasta situatie. De la aparitia primei mele carti, The
Toilet Paper Entrepreneur, am Intalnit zeci de mii de antre-
prenori; da-mi voie sa-ti spun ca cei mai multi dintre ei se
lupta sa imblanzeasca bestia in care s-a transformat afa-
cerea lor. Pe multe companii - chiar si pe cele care par sa
mearga struna, ba chiar si pe acele companii mari care par
sa detina monopolul asupra industriei lor - le desparte
doar o luna proasta de un colaps total.

Ceea ce m-a facut pe mine sa ma trezesc la realitate a
fost pusculita fiicei mele.

PUSCULITA CARE MI-A SCHIMBAT VIATA

Nu mi-am mai Incdput in piele de fericire in ziua in care am
primit un cec in valoare de 388.000 de dolari. A fost primul
dintre numeroasele cecuri pe care aveam sa le primesc
pentru vanzarea celei de-a doua companii ale mele unei
firme din topul Fortune 500 - este vorba despre o afacere
de milioane de dolari, care se ocupa cu investigarea infrac-
tiunilor cibernetice. Pana atunci, construisem si vindusem
doua companii, iar acel cec era dovada ca prietenii si fami-
lia mea avusesera dreptate in ceea ce ma priveste: cand
venea vorba despre dezvoltarea afacerilor, aveam darul lui
Midas.

In ziua in care am primit cecul, am cumparat trei masini:
un Dodge Viper (masina visurilor mele inca de pe vremea



40 PROFIT FIRST

cand eram la liceu - despre care, am aflat mai tarziu, oame-
nii credeau ca este doar pentru barbatii nu foarte , dotati“
- 0 masina pe care mi-am promis ca am sda mi-o cumpar
,intr-o buna zi“ cand voi fi ,dat lovitura“), un Land Rover
pentru sotia mea si un BMW tunat, ca masina de rezerva.

Mi-a placut dintotdeauna simplitatea, insa devenisem
bogat (si aveam un ego pe masura). Intrasem in clubul elitei:
acela in care, cu cat platesti mai mult, cu atat numelui tau i
se acorda o importanta mai mare. Si inchiriasem o casa pe
o insuld retrasa din Hawaii, unde aveam sa petrec trei sap-
tamani sau poate mai mult, impreuna cu sotia si copiii mei,
acomodandu-ne cu noul nostru stil de viata. Intelegi la ce
ma refer, voiam sa vad ,cum traiesc altii“

Credeam ca venise momentul sa ma bucur de banii pe
care i produceam. Dar nu stiam ca eram pe cale sa aflu dife-
renta dintre a face bani (castiguri) si a pastra bani (profit).
Sunt lucruri foarte, foarte diferite.

Ambitia a fost singurul lucru care m-a ajutat sa-mi
deschid prima afacere; gandeste-te ca dormeam in masina
sau sub vreo masa din salile de conferintd, pentru a evita
costurile cu cazarea la hotel, atunci cind imi vizitam clien-
tii. Asa c3, iti poti imagina expresia de pe fata sotiei mele,
Krista, atunci cand i-am cerut vanzatorului de la reprezen-
tanta ,cel mai scump Land Rover” pe care-l aveau. Nu cel
mai bun Land Rover. Nu cel mai sigur Land Rover. Cel mai
scump Land Rover. Vanzatorul a pornit In pas alergator spre
manager, batand extaziat din palme.

Krista s-a uitat la mine si a spus:
— Ti-ai pierdut mintile? Chiar ne putem permite asa
ceva?
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— Daca ne putem permite? am intrebat-o, cu un sar-
casm evident. Suntem mai bogati decat Dumnezeu.

Nu am sa uit niciodata prostia pe care am scos-o pe
gura 1n acea zi; cuvinte atat de dezgustatoare, un ego atat
de dezgustitor. Krista avea dreptate. Imi pierdusem minti-
le - si, in acel moment, si sufletul.

Ziua aceea a reprezentat inceputul sfarsitului. Eram pe
cale sa descopar ca, desi stiam cum sa produc milioane de
dolari, ma priceam mult, mult mai bine sa pierd milioane
de dolari.

Nu doar stilul de viata pe care I-am adoptat mi-a pro-
vocat declinul financiar - capcanele succesului au fost doar
un simptom al arogantei mele - ci faptul ca am crezut in
propriul meu mit. Ma consideram regele Midas reinventat.
Nu aveam cum sa gresesc. Si, pentru ca aveam maini de aur
si stiam cum sa construiesc afaceri de succes, hotarasem
ca cea mai buna modalitate de a folosi toti acei bani picati
din cer era sa investesc In zeci de companii startup. La urma
urmei, era doar o chestiune de timp pana cand geniul meu
antreprenorial ar fi dat stralucire oricareia dintre acele
companii promitatoare.

Imi pisa, oare, daci fondatorii companiilor respective
stiau ce au de facut? Nu - eu aveam toate raspunsurile (ci-
teste asta cu o infatuare pronuntata). Am presupus ca mai-
nile mele de aur vor compensa cu varf si indesat lipsa lor
de experientd in afaceri. Angajasem o echipa care sa ges-
tioneze infrastructura tuturor acelor startupuri - contabi-
litate, marketing, social media, web design. Eram convins
ca gasisem formula succesului: un startup promitator;
infrastructura; mainile mele magice si nemaipomenite (si
mai multd infatuare).
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Apoi, am inceput sa scriu cecuri: 5.000 de dolari unei
persoane... 10.000 de dolari alteia... Cu fiecare luna care
trecea scriam din ce in ce mai multe cecuri. Odata, am sem-
nat un cec de 50.000 de dolari pentru cheltuielile uneia
dintre acele companii. Ma concentram asupra unui singur
lucru: dezvoltarea afacerilor. Aruncam necugetat cu banii
in startup-uri, contrazicandu-mi propriile valori; eram un
smecher si ma mandream cu asta. Totusi, nu imi dadeam
seama ca greseam. Nu ma interesa decat sa investesc si sa
obtin profit. Sa dezvolt afacerile si apoi sa le vand. Privind
in urm3, era limpede ca nu aveam cum sa dezvolt toate
acele companii pana in punctul in care ar fi devenit niste
actori importanti in nisa lor, asa cum s-a intdmplat cu pri-
mele mele doua companii. Nu aveam niciodata suficiente
venituri Incat sa acopar muntele tot mai mare de facturi.

Din cauza egoului meu urias, nu i-am lasat pe oamenii
de buna-credinta care au inceput acele afaceri sa devina
antreprenori adevarati. Erau doar niste pioni pentru mine.
Mi-am vazut de treaba si am continuat sa pompez bani in
investitiile mele, convins ca regele Midas va reusi sa schim-
be totul de unul singur.

In decursul a 12 luni, toate companiile 1n care investi-
sem, cu exceptia uneia, au dat faliment. Dupa ce am scris
primele cecuri pentru facturile companiilor pe care le fali-
mentasem, mi-am dat seama cd nu eram un inger investi-
tor; eram Ingerul Mortii.

A fost un dezastru monumental. Rectific: eu am fost un
dezastru monumental. In doi ani, pierdusem aproape toati
averea castigata cu sudoarea fruntii. Economii de peste o
jumatate de milion de dolari s-au evaporat. O suma mult
mai mare (rusinos de mare) de bani investiti s-a evaporat.
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Mai riu, nu mai aveam niciun venit. in data de 14 februarie
2008, ajunsesem la ultimii 10.000 de dolari.

N-am sa uit niciodati Ziua Indrigostitilor din acel an.
Nu pentru ca ar fi fost o zi plina de iubire (cu toate ca a
fost), ci pentru ca atunci mi-am dat seama ca vechiul pro-
verb ,Dupa ce atingi fundul prapastiei, nu mai poti decat sa
urci“ este o minciuna sfruntata. Cateodata, cand te afli pe
fundul prapastiei, nu-ti ramane decat sa te tarasti, julindu-ti
fata de fiecare pietricica, pana cand ajungi sa zaci, acoperit
de vanatai si sange.

In acea dimineats, am primit un telefon din partea lui
Keith, contabilul meu (a nu se confunda cu Keith, tipul care
avea afacerea cu baloane cu aer cald).

— Vesti bune, Mike. Am calculat valoarea impozitelor
pentru anul acesta si profitul pe 2007. Ai o datorie de nu-
mai 28.000 de dolari.

Am simtit o durere ascutita in piept, ca si cum m-ar fi
strapuns un pumnal. Imi amintesc ca am gandit: ,Asa te
simti cand faci un atac de cord?“

Ar fi trebuit sa ma chinui sa fac rost de cei 18.000 de
dolari pe care nu-i aveam, iar apoi sa gasesc o cale de a-mi
plati ipoteca pana luna urmatoare si sa iau In calcul toate
micile cheltuieli obisnuite, dar si pe cele neasteptate, care
insumau o gramada de bani.

Inainte si incheiem convorbirea, Keith mi-a spus ca
factura pentru serviciile lui avea sa ajunga la mine luni.

— Cat costa? am intrebat.
— 2.000.

Am simtit pumnalul rasucindu-se. Aveam 10.000 de
dolari pe numele meu si facturi care totalizau de trei ori
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acea suma. Dupa ce am inchis telefonul, mi-am pus capul
pe masa si am plans. Ma indepadrtasem atat de mult de va-
lorile mele, de cine eram eu cu adevarat, incat distrusesem
totul. Nu doar ca nu mai reuseam sa imi platesc impozitele;
nici nu aveam vreo idee despre cum as fi putut sa imi intre-
tin familia.

In casa familiei Michalowicz, Ziua Indrigostitilor este
o sdrbatoare in toatd puterea cuvantului - i se acorda ace-
easi importanta pe care o are si Ziua Recunostintei. Luam
o cind speciald impreuna, facem schimb de felicitari, vorbim
cu totii despre ceea ce iubim la fiecare dintre noi. Acesta
este motivul pentru care Ziua Indrigostitilor este eveni-
mentul meu preferat de pe tot parcursul anului. in general,
as fi venit acasa cu flori sau baloane, poate cu amandoua.
Ins4, in acea zi, am venit cu mainile goale.

Cu toate ca am incercat sa ascund totul, familia mea
si-a dat seama ci ceva era in neregula. In timpul cinei, Kris-
ta m-a intrebat daca ma simt bine. A fost suficient pentru
ca nenorocitul de baraj sa se spargd. Rusinea era prea
mare. In citeva secunde, am trecut de la zAmbete fortate la
lacrimi amare. Copiii se holbau la mine, socati si Ingroziti.
Atunci cand m-am oprit din plans suficient cat sa pot vorbi,
am spus:

— Am pierdut totul. Totul, pana la ultimul ban.

Liniste totala. M-am prabusit in scaun; imi era prea ru-
sine sa mai pot da ochii cu familia, nu puteam face asta
stiind ca toti banii pe care {i castigasem ca sa {i Intretin dis-
paruserd. Nu doar ca nu reusisem sa aduc bani acasa; egoul
meu furase tot ce aveam. Ma simteam rusinat in adevaratul
sens al cuvantului, pentru ceea ce facusem. Fiica mea,
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Adayla, care avea pe vremea aceea 9 ani, s-a ridicat de la
masa si a fugit in camera ei. Nu o puteam invinovati - si eu
as fi vrut sa fug.

Linistea s-a pastrat pret de alte doua minute dureros
de stanjenitoare, pana cand Adayla s-a Intors tinandu-si in
mana pusculita, cea pe care i-am daruit-o cand s-a nascut.
Avusese mare grija de ea; desi o folosise atat de multi ani,
nu era deloc ciobitd, nu avea nici macar o fisura. Fixase dopul
din cauciuc cu ajutorul unei combinatii de banda adeziva si
elastice.

Adayla a asezat pusculita pe masa din sufragerie si a
impins-o spre mine. Apoi, a spus ceva ce n-am sa uit pana
am sa mor:

— Tati, o s-o scoatem la capat.

In acea clipa, m-am trezit simtindu-ma la fel cum s-a
simtit Debbie Horovitch dupa ce a parcurs Evaluarea Ra-
pida: ca un prost. Insa, pani la sfarsitul zilei, invitasem ce
inseamna cu adevarat valoarea neta, multumita fiicei mele
de 9 ani. in ziua aceea, am mai aflat ci niciun dram de talent,
ingeniozitate, pasiune sau abilitate nu va schimba faptul ca
banii sunt cei mai importanti. Am aflat ca o fetita de 9 ani
stdpanea principiile de baza ale sigurantei financiare: eco-
nomiseste-ti banii si impiedica accesul la ei, ca sa nu fie
furati - de tine. Si am Invatat ca as putea Incerca sa ma con-
ving ca talentul meu natural pentru afaceri, ambitia neo-
bosita si etica profesionala sunt suficiente in fata oricarei
crize financiare, Insa asta ar fi o minciuna.

Aplicarea Evaludrii Rapide poate semana cu senzatia
pe care o ai cand iti torni o galeata de apa cu gheata in cap
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(daca ai participat si tu la Ice Bucket Challenge” in urma cu
cativa ani, ai simtit acei fiori pe sira spinadrii). Mai poate
semana si cu cel mai umilitor moment din viata ta, ca atunci
cand fiica ta iti ofera economiile ei de-o viata ca sa te salve-
ze din incurcitura in care ai intrat. ins3, oricit de mare ar
fi durerea, este mai bine sa o Infrunti decat sa continui sa
traiesti in negare, Incercand sa-ti conduci afacerea.

PROBLEME FINANCIARE

Probabil cd ai muncit din greu sa iti dezvolti afacerea. Pro-
babil ca esti bun sau chiar foarte bun la acest capitol. Asta-i
extraordinar. Ai rezolvat jumatate din ecuatie. Insi o cres-
tere colosala iti va distruge compania, in lipsa unei situatii
financiare satisfacatoare. Aceasta carte iti ofera oportuni-
tatea de a detine controlul asupra banilor tai.

Banii sunt fundatia. Daca nu avem indeajuns de multi
bani, nu ne putem promova mesajul, produsele sau servici-
ile In lume. Daca nu avem indeajuns de multi bani, devenim
sclavii propriilor afaceri. Ceea ce mi se pare ridicol - pen-
tru ca, in mare, ne incepem afacerile tocmai fiindca ne dorim
sa fim liberi.

Daca nu avem indeajuns de multi bani, nu putem deveni
cine suntem cu adevarat. Banii amplifica ceea ce suntem.
Nu am nici cea mai mica indoiala ca exista ceva maret pen-
tru care ai fost predestinat sa vii pe aceasta planeta. Porti

* Provocarea gdletii de apd cu gheatd este o campanie internationala
de donatii pentru cei care sufera de scleroza laterala amiotrofica (cu-
noscuta si ca ,boala lui Lou Gehrig”), In care participantii trebuie sa se
filmeze in timp ce-si toarnd o galeatd de apa cu gheatd in cap si/sau sa
doneze o suma de bani, nominalizand noi persoane pentru provocare.
(n. red.)
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capa celui pe care eu il consider a fi cel mai bun dintre toti
supereroii: antreprenorul. Insa forta puterilor tale de su-
pererou este direct proportionala cu cea a surselor tale de
energie. Banii. Ai nevoie de bani, supereroule!

Cand am stat sd ma gandesc unde am gresit, mi-am dat
seama ca, desi propriile cheltuieli si aroganta de care am
dat dovada au avut un rol incontestabil, nu avusesem nici
cunostintele necesare. Dezvoltarea afacerilor mi-a reusit
destul de repede, Insa nu am avansat niciodata cat sa inte-
leg profitabilitatea. Sigur ca invatasem cum sa colectez banii,
dar nu si cum sa-i pastrez, sa-i controlez sau sa-i Inmultesc.

Stiam cum sa dezvolt o afacere din nimic, folosindu-ma
de orice resursa aveam la-ndemand; insa, pe masura ce ve-
nitul crestea, se iInmulteau si cheltuielile. Am descoperit ca
acesta fusese modul in care Imi gestionasem atat viata per-
sonala, cat si afacerea. Ma mandream ca reusesc sa fac
magie cu doar cativa banuti in buzunar, Insa imediat cum
am ajuns la sume importante de bani, am facut tot ce mi-a
stat in putinta sa gasesc un motiv bun de a-i cheltui. Aveam
un stil de viata care insemna sa platesc cec dupa cec, dar
era sustenabil - atat timp cat vanzarile erau neintrerupte
si nu se prabuseau.

In timp ce companiile mele se dezvoltau intr-un ritm
exploziv, eu le gestionam in continuare dupa metoda ,cec
dupa cec” - si habar n-aveam ca gresesc. Ideea era sa ne
dezvoltam, nu-i asa? Creste-ti vanzarile, iar profitul va avea
singur grija de el, nu-i asa?

Gresit. Problemele financiare apar atunci cand se in-
tampla unul din urmatoarele doua lucruri:

Vanzadrile scad. Cand operezi dupa metoda ,,cec dupa cec”,
iar vanzarile scad, problema este evidenta. Atunci cand
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singurul tau client important isi inceteaza activitatea sau
cand pierzi singurul contract pe care te bazai, nu vei mai
avea destui bani sa faci fata cheltuielilor.

Vanzirile cresc. In acest caz, problema nu mai este evi-
dentd, ci insidioasa. Venitul tau creste, dar este urmat ime-
diat de cheltuieli. Incasirile mari te fac si te simti minunat,
insa nu le primesti regulat. Este greu sa sustii un flux de
numerar substantial. Un trimestru grozav te poate face sa
crezi ca afacerea ta se afla permanent in ascensiune si
incepi sa cheltui ca si cum asta ar fi noua normalitate. Insa
perioadele de seceta financiara apar cat ai clipi, pe neas-
teptate, provocand o gaura imensa in fluxul de numerar.
[ar reducerea cheltuielilor este aproape imposibila, pentru
ca stilul pe care 1-am adoptat in viata noastra profesionala
(siin cea personald) ne tine blocati la acel nou nivel. Sa ne
schimbam noua masina cumparata in leasing cu o rabla
ruginitd, sa concediem angajatii pentru ca avem surplus
de personal, sa ne refuzam partenerii - toate acestea sunt
greu de facut, din cauza acordurilor si a promisiunilor an-
terioare. Nu vrem sa acceptdm cd ne-am dezvoltat gresit
afacerea. Astfel, in loc sa reducem semnificativ costurile,
ne chinuim cu cheltuieli ridicol de mari. Luam cu o mana
ca sa dam cu alta, in speranta unor incasari mai mari.

Iti suna familiar? M3 gdndeam eu. In ultimii opt ani,am
cunoscut antreprenori aflati la toate nivelurile de dezvol-
tare; iar metodologia de functionare axata pe ,linia supe-
rioarda“ a veniturilor (atitudinea centrata pe incasari) este
mult mai comuna decat ai putea crede. Ne inchipuim ca
acele companii care valoreaza mai multe milioane de do-
lari au profituri mari, insa afacerile cu adevarat profitabile

* Se referi la prima linie din P&L sau Declaratia de venit. (n. red.)
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sunt greu de gasit. Tot ce fac cei mai multi dintre antrepre-
nori este sa-si achite cheltuielile lunare de functionare
(monthly nut), desi unii nu reusesc sa faca nici asta si acu-
muleaza datorii enorme.

Fara o buna cunoastere a profitabilitatii, orice afacere
- indiferent cit de mare este, indiferent cat,succes” are - e
doar un castel din carti de joc. Primele mele doua afaceri
mi-au adus foarte multi bani, Tnsa nu pentru ca mi-as fi
gestionat finantele cu vigilenta. Pur si simplu, am avut no-
rocul sa mentin totul pe linia de plutire si sa dezvolt sufici-
ent de mult companiile, astfel incat altcineva sa vrea sa le
cumpere si sa rezolve problemele financiare.

»MAI MARE“ NU INSEAMNA ,MAI BINE*

De ce naiba este succesul in afaceri definit mereu prin con-
ceptul ,,cel mai mare si mai tare“? Oare castigurile mai mari
inseamna ca ai mai mult succes? Nu. Stiu de existenta mult
prea multor afaceri ai caror proprietari sunt cuprinsi de o
panica reala, ei folosindu-si mobila de gradina pentru a-si
decora interiorul caselor, fiindca au fost nevoiti sa pompe-
ze fiecare banut in afacerile lor. Asa arata succesul? Nu prea.

,Dezvoltare” e strigatul de lupta al tuturor antrepre-
norilor si liderilor de afaceri. Dezvoltare! Dezvoltare!
Dezvoltare! Vanzari mai mari. Clienti mai importanti. In-
vestitori mai importanti. Insa cu ce scop? Afacerile mai mari
inseamna in mod evident probleme mai mari. Dar cu sigu-
ranta nu garanteaza profituri mai mari, mai ales atunci
cand profitul este, In cel mai bun caz, rezidual.

Dezvoltarea reprezinta numai jumatate din ecuatie.
Este importantd, dar ramane totusi o jumatate dintr-un
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intreg. [-ai vazut vreodata pe acei tipi de la sala de sport, cu
bratele masive si pieptul bombat, care sunt atat de mari in
partea de sus incat par niste bivoli cu scobitori in loc de
picioare? Ei s-au ocupat doar de jumatate din ecuatie si, in
consecinta, au devenit niste ciudati cu aspect nesanatos.
Bineinteles, un astfel de individ poate aplica o lovitura
monstruoasa, insa fereasca Dumnezeu sa fie nevoit sa faca
un pas in fata sau sa se miste vreun pic. Picioarele lui pla-
pande vor ceda instantaneu; se va ghemui pe podea si va
plange ca un copil. Un copilas mutant.

Majoritatea proprietarilor de afaceri incearca sa scape
de probleme dezvoltandu-se, agatandu-se de urmatoarea
vanzare mai mare sau de urmatorul client ori investitor
important, insa rezultatul este doar un monstru mai mare.
(Si cu cat compania ta devine mai mare, cu atat mai apasa-
tor va fi sentimentul de anxietate. Un monstru devorator
de bani care te costa 300.000 de dolari este mai usor de
gestionat decat unul care inghite 3.000.000 de dolari. Stiu
ce vorbesc; doar am supravietuit in ambele situatii.) Asa
arata simpla dezvoltare, fara preocuparea pentru situatia
financiara. lar atunci cand vanzarea aceea mare sau clien-
tul ori investitorul important nu va aparea, te vei prabusi
la pamant si te vei ghemui plangand ca un copil.

Jason Fried, cofondatorul aplicatiei Basecamp, a scris
un articol pentru Inc.” in care a povestit despre disparitia
pizzeriei sale preferate din Chicago. Proprietarii au facut
totul ca la carte - cu exceptia faptului ca s-au dezvoltat
prea repede. Dupa ce si-au construit pas cu pas afacerea,
au crescut brusc de la 20 de localuri la 40. Vanzarile nu

* Why Growing Fast Will Make Your Company More Mediocre, mai 2016.
(n. aut.)



