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Introducere

Cel mai faimos ganditor care a triit vreodatd — anonim —
ne-a lasat ca mostenire o vorba foarte inteleapta: , Lasa-ti
distragerile s3 flimaAnzeasca si hraneste-ti concentrarea.”
Cred ca acest citat reprezinta ideea perfectd cu care sa
deschidem cartea.

Lumea in care triim se bucuri de cea mai avansati
tehnologie din toate timpurile, dar in acelasi timp se
confrunti cu sarcina extraordinar de dificild (in multe
privinte, mai dificild ca niciodatd) de a mentine producti-
vitatea la cotele impuse de ritmul galopant al progresului.
Cum este posibil?

Cum se poate ca in aceastd era moderna a telefoane-
lor mobile, a software-urilor si a aplicatiilor ingenioase,
a internetului de viteza uluitoare, in care aproape orice
informatie, produs sau solutie se afld la doar un click dis-
tantd, ca atitor oameni si le fie in continuare foarte dificil
sd-si mentind productivitatea la un nivel optim? Cum

de nu ne-au eliberat toate uneltele acestea tehnologice
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de greutitile zilnice, pentru ca noi si ne putem concentra
pe viata noastri profesionala si pe cea personala?

Aceste intrebari isi gasesc rispuns in numai doud
cuvinte: distragerea atentiei. Toatd aceasta tehnologie
extraordinara are si o parte intunecatd. Multi dintre noi
pierd timp pretios concentrindu-se pe ce nu trebuie, si
nu mi refer numai la fleacuri, cancanuri sau a§a—zisele
Lstiri de ultimd ord®. M4 refer la nesfarsitele si sicitoarele
e-mailuri, mesaje, notificari §i reclame care par impor-
tante, poate chiar urgente, dar care in realitate nu fac
decit sd ne complice viata si sd ne impiedice si ne inde-
plinim obiectivele.

Daci esti la fel ca majoritatea oamenilor de astizi,
atunci inseamna ca esti coplesit de sarcinile pe care tre-
buie si le indeplinesti intr-un timp foarte scurt. Cu cit
te straduiesti sd rezolvi mai multe, cu atit se adund alte
si alte probleme, ca valurile oceanului — de asta nu vei
reusi niciodatd si te achiti de toate indatoririle. Nu
vei reusi niciodata si fii la zi, ci vei fi mereu in intArziere
cu mare parte dintre indatori. Din acest motiv, si poate
mai mult ca niciodata, abilitatea de a-ti prioritiza sarcinile
pe care trebuie si le indeplinesti, impreund cu abilitatea
de a duce fiecare sarcina la bun sfarsit in cel mai scurt
timp cu putintd, va avea probabil un impact mai mare
asupra succesului personal fatd de orice calitate sau apti-
tudine pe care o posezi.

In paginile acestei cirti, voi discuta despre o varietate

de abordari mentale, de aptitudini si de strategii care te
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vor ajuta sd selectezi de fiecare data sarcina prioritara pe
care si o indeplinesti apoi in timpul alocat. Vei invita
cele mai eficiente metode de optimizare a timpului alocat
indatoririlor si responsabilititilor, vei invata cum sa devii

si sd rimai organizat, vei intelege de ce este important sa

>
A

iti planifici fiecare zi in avans, vei descoperi diferenta din-
tre procrastinarea negativd, pe care ar trebui sa o eviti, si
procrastinarea creativd, pe care eu o recomand din toatd
inima. Printre altele, iti voi mai impdrtisi si diferite pon-
turi de stimulare a productivititii atat la birou, cat i acasa.

Cu ajutorul acestei cirti, vei afla ci intr-adevir exista
o stiintd a productivitdtii, ale cirei principii au fost testate
si analizate nu vreme de ani, ci decenii la rind, §i impir-
tasite cu publicul in lucriri de notorietate precum 7he
Effective Executive de Peter Drucker si cartile mele 7ime
Power si Incepe cu ce nu-ti place'.

In ziua de azi, ne bucurim de cele mai sofisticate date
legate de productivitate si de managementul timpului,
care ne reveleaza detalii importante cu privire la raportul
dintre modul concret in care isi petrec oamenii timpul la
serviciu versus modul in care cred ei ci isi petrec timpul
la serviciu.Voi prezenta citeva dintre concluziile acestor
studii, care sunt convins ca te vor soca.

Telul acestei carti este sa iti furnizeze date dovedite

stiintific cu privire la productivitate, si elimine miturile

1 Brian Tracy, editia a III-a, traducere de Alina-Gabriela Rudeanu,
Curtea Veche Publishing, Bucuresti, 2015. (V. red.)
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si teoriile numai pe jumitate adevdrate si sa iti daruiasca
un tezaur de idei care si te ajute sa joci un rol decisiv in
propria viata si sa ai un impact major §i pozitiv asupra

vietii celor apropiati.



CAPITOLUL 1

Productivitatea:
asteptari si capcane

Productivitatea reprezintd capacitatea de a obtine rezul-
tate — rezultate care ii ajuta pe ceilalti, care le schimba
viata in bine i i ajutd si obtina rezultate. Marea trage-
die a timpurilor noastre este ca oamenii se multumesc cu
foarte putind scoali si aleg calea cea mai simpld, anume a
notelor mediocre, care ii ajutd numai si treaci clasa. Insi
aceste standarde joase nu fac decit sa ii impiedice sa isi
dezvolte aptitudinile pentru care angajatorii vor dori sa-i
pliteasca pe viitor.

Misiunea mea este si le ofer oamenilor uneltele men-
tale si concrete cu ajutorul cirora si obtina rezultate bune
mai repede. Datoritd acestei eficiente, vor obtine venituri
mai mari, promovari semnificative si, cel mai important,
le va creste stima de sine. Nu trebuie sa fii productiv de
dragul banilor sau pentru a-ti impresiona seful. Trebuie

sa fii productiv pentru a-ti asigura fericirea.
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De cele mai multe ori, vrem s obtinem rezultate pen-
tru a-i impresiona pe ceilalti. Cu multi ani in urma, un
vechi prieten, maestrul motivational Earl Nightingale,
a spus cd risplata noastri in viatd va fi direct proportio-
nali cu ajutorul pe care-l oferim celorlalti. Intotdeauna
primim ceea ce ni se cuvine, spunea el: niciodatd nu pri-
mim mai mult sau mai putin decit ni se cuvine. Multi
oameni isi distrug viata deoarece incearci sa se intinda
mai mult decit le este plapuma. Incearci si ceari mai
mult decit au dat. Earl spunea ci englezescul deserve vine
din latinescul deservire, care este un derivat al verbului
servire (care inseamna « servi). Vom primi intocmai ris-
plata meritata, in functie de cum ne-am comportat cu
cei din jur.

Oamenii mi intreabd: ,Cum pot sa cistig mai multi
bani? Cum pot si ajung mai repede in frunte?”

Iar eu le rispund: , Trebuie si iti dai silinta in fie-
care zi, trebuie sd te concentrezi pe sarcina pe care o
ai de indeplinit, pe castigarea de cunostinte noi si pe
dezvoltarea aptitudinilor care iti vor permite sa-i ajuti
pe cei din jur sa-si indeplineasca obiectivele, sa-si tind
promisiunile, sd depiseascd obstacolele care le apar in
cale si sd-si rezolve problemele. Scopul tau trebuie si fie
intotdeauna si-i ajuti pe ceilalti.“ Aceasta este definitia
productivitagii.

Multi oameni se gindesc ci munca este o corvoada
cu care trebuie sd se canoneasca pand la sfarsitul zilelor.

Oamenii care gindesc astfel sunt intotdeauna, financiar
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vorbind, pe ultima treapti a societatii. Ei cAstiga mult
mai putin decit ceilalti, sunt deseori someri si numai
rareori promovati. Adevirul este ca munca ne implineste
pe noi ca oameni. Misiunea noastrd in viatd este s ne
gasim profesia preferata.

Cu multi ani in urmi, Napoleon Hill, autorul cartii
Think and Grow Rich, spunea ca daca ne gisim profesia
preferatd, nu vom munci nici mécar o singura zi de-a lun-
gul vietii. Una dintre cele mai importante responsabilititi
ale noastre este si nutrim visuri indriznete i sa facem
ceea ce iubim sd facem. Aceasta este misiunea noastra.

Pe cind eram director executiv, oamenii veneau la
mine si-mi spuneau: ,Am 35 de ani. Nu am niciun tel in
viatd si nicio directie. M poti ajuta? Poti sa ma angajezi
la compania ta si sa-mi oferi trainingul si sprijinul de care
am nevoie ca sa fac treabd buni si si fiu placie?”

lar eu rispundeam: ,Numai tu te poti ajuta pe tine
insuti.“ Am procedat ca un périnte bun. Nu poti si-i duci
pe oameni cu zahdrelul. Fiecare dintre noi trebuie sa se
confrunte cu adevirul — noi cu noi insine, fati-n fata — si
s facd tot ce-i std in putintd pentru a deveni un parinte
si un partener ideal. Altfel nu se poate.

Asadar, misiunea ta este sd iti gasesti o profesie care sa
iti placa. Daci ai putea alege si faci ceva, orice, ce ar fi?
Cu ce se deosebeste de ceea ce faci in prezent? Daca nu
faci acum ceea ce iti place, fd un pas inapoi si intreaba-te:
»,Daca nu imi place ce fac acum, oare ce anume mi-ar

placea?”
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Multi declari: ,Nu-mi place slujba mea in momentul
de fatd, asa ci ar trebui si-mi gasesc alt loc de munca.”
Nu, stai putin. Iti place slujba si esti productiv la servi-
ciu numai atunci cAnd te pricepi la ceea ce faci. Asadar,
misiunea ta este si devii foarte bun la ceea ce faci. Nu
renunta niciodatd la slujba ta doar fiindca esti mediocru,
deoarece uneori, cu ribdare si perseverenta, vei vedea ca
performantele tale se vor imbunatiti. Vei avea parte de o
revelatie, cAnd totul se ilumineazd, si vei arde de nerib-
dare si te intorci la serviciu.

Oamenii de succes sunt intotdeauna autodidacti. Se
disciplineaza singuri sa se trezeasci dis-de-dimineatd, sa
munceasca din greu, si lucreze peste program si sa rezolve
cat mai multe. Pe ei trebuie si-i disciplindm si 7z# mun-
ceasca si sd se distreze ca restul oamenilor, fiindca pe ei
numai munca ii satisface si ii implineste. Pe ei numai
munca si capacitatea de a avea rezultate ii face fericiti si le
oferd pofta de viata.

Permite-mi sd iti impartisesc din experienta perso-
nala. La inceputul carierei mele in domeniul vanzarilor,
ma trezeam la 6:00 sau 6:30 dimineata si plecam la ser-
viciu la 7:00 sau la 7:30. Treaba mea era si bat la usile
oamenilor ca si le vind produse. Cum nu aveam masina,
luam autobuzul in fiecare zi si incepeam sa bat la usi, ora
de ord. Seara, ma duceam si bat la usi prin cartierele de
blocuri si case.

Prima vanzare, desi modestd, pe care am reusit sd o

fac s-a intmplat la 30 de zile dupa ce m-am angajat.
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Dupi aceea, am inceput sa fac cite o vanzare sau doud
pe saptimana. Nu cistigam prea mult si md chinuiam
sa triiesc de pe o zi pe alta. Am inteles atunci ci daci nu
esti foarte bun la ceea ce faci, ajungi in compania altor
oameni la fel de nepriceputi ca tine. Curind vei ajunge
sd ai o perspectiva gresitd asupra lumii, anume ca nu poti
schimba nimic — nimeni nu se descurci, e foarte greu sa
faci vanzari si nu vei reusi niciodata sa ai succes.

Apoi, intr-o zi, l-am rugat pe un agent de vanzari
de succes sa-mi dea un sfat. El cistiga de zece ori mai
mult decit oricine din companie. Desi cistiga mult mai
mult decit oricare dintre noi, nu parea si munceasca
mai din greu. T§i incepea programul la 9:00 dimineata si
termina la 17:00 sau 17:30. Cina la restaurante selecte,
avea buzunarele doldora de bani, iar eu munceam ca
un sclav, imi risipeam puterile si mergeam acasa cu
autobuzul.

»Ei bine, ai citit vreodata cirti pe tema strategiilor de
vanzare?“ m-a intrebat el.

S4 stii ca sunt un mare amator al lecturii, imi place
mult sa citesc, asa ci l-am intrebat:

»Existd astfel de cari?*

,,Binein;eles, unii dintre cei mai priceputi agenti de
vanzari din lume au scris cteva carti extraordinare.”

Nu-mi venea si cred. Am fugit de indati la libririe
si am gasit zeci si zeci de cirti scrise de agenti de vin-
zari de renume care reusiserd si faca o avere din nimic

si sd ajungd oameni de succes, desi erau de provenienta
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modesta. De-acolo mi-am cumpdrat prima carte de stra-
tegii de vanzare.

Am strins cartea la piept si am luat-o acasd cu mine.
Se numea Making Sales Faster sau ceva de genul dsta. Am
mers acasd si am citit cartea. Autorul era un om cu 30 de
ani de experientd in domeniul vanzarilor, care muncise
mult si reusise sd ajunga la conducere in functia de mana-
ger senior. El recruta si instruia angajatii noi si gestiona
activitatea unui numar mare de agenti de vanziri. §i ma
invata si pe mine cum sd reusesc.

De unde incepem? Pe cine contactim? Cum ii con-
tactim pe oamenii potriviti? Ce le spunem cind ne intal-
nim cu ei? Cum urmarim totul indeaproape? Ce atitudine
abordam fatd de competitori? Si asa mai departe.

Nu-mi venea sd cred. Simteam ca am murit §i am
ajuns in rai. Am inceput sd citesc cu infrigurare si sa
urmez sfaturile regasite in carte, iar numarul vanzirilor
efectuate de mine a crescut simtitor. Am devenit mai
fericit. Am inceput si fac mai multi bani, iar cei din jur
au inceput si se intrebe daci nu cumva m-am apucat sa
fumez ceva sau s beau vreo licoare magica.

Apoi mi-am spus: ,Dintre toate aptitudinile care
m-ar ajuta sd devin un agent de vanziri ideal, care este
cea mai importantd?“ Ei bine, aptitudinea de a incheia
tranzactia.

Nu-mi mai era teamd s bat la usi si sd vorbesc cu
oamenii. Uneori vorbeam prea mult si prea repede. Am

invitat ulterior ci atunci cind intilnesti un client pentru
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prima data, nu te apuci sd turui vrute si nevrute. Trebuie
sa le pui clientilor intrebari si sa le asculti rispunsurile.
Trebuie sd 1i convingi ci 1i poti ajuta sd obtind rezultate
mai bune, sa fie mai productivi, s se bucure mai mult de
viatd si sd obtind venituri mai mari.

Totusi, am inteles faptul ca e dificil s inchei o van-
zare. Reuseam de fiecare datd si ajung la pasul final, insd
dupa aceea inlemneam. Eram pironit ca o statuie.

Asa cid mi-am spus: ,,Bun. E vremea sa invat cum sd
inchei o vanzare.“ M-am dus din nou la librarie si am
cautat toate cirtile care vizau strategii de incheiere a van-
zarilor. Le-am adus pe toate acasa si am invatat ore in sir,
seara, dimineata si in fiecare weekend.

Dupéd numai o luni, veniturile mele crescusera deja
de patru sau cinci ori. Un an mai tArziu, s-au facut de zece
ori mai mari, fiindca invatasem cum sa-i conving pe cum-
pardtori sd incheiem tranzactia. Niciuna dintre metodele
mele nu presupunea manipularea sau exasperarea clien-
tilor — eu pun intrebiri inteligente care ii ajutd pe clientii
mei s3 ia cele mai bune decizii cu privire la produsele de
care au nevoie si pe care doresc si le achizitioneze.

Apoi am inceput sd le impirtisesc celorlalti agenti
de vAnzari ceea ce invatasem, iar tuturor celor care m-au
ascultat le-au crescut numarul de vanzari si veniturile.
Curand, am devenit manager de vinziri si am inceput
si recrutez noi agenti. [i invitam procedurile de bazi cu
privire la vinzari §i apoi le araitam cum sid intrebe cli-

entii daca sunt gata sd incheie tranzactiile. Cred ci am
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transformat mai multi oameni in milionari decit oricine
altcineva din istorie si nu am facut altceva decat si-i invig
cum sa vinda bine un lucru si apoi sd ceara aprobarea cli-
entului pentru incheierea tranzactiei. Cirtile mele au fost
traduse in 30 sau 40 de limbi si au fost citite de milioane
de agenti de vanzari de pretutindeni. Prietenul meu de la
compania de programe audio pe teme de dezvoltare per-
sonald Nightingale-Conant, pe nume Vic Conant, mi-a
spus cd echipa lui realizase un sondaj de opinie in urma
ciruia aflase ca mult mai multi dintre agentii lor de vin-
zari care mi-au citit cdrtile deveniserd milionari decat cei
care se informaserd cu ajutorul altor titluri. Acest rezultat
nu ma mird, fiindci sfaturile mele m-au facut si pe mine
unul dintre ei.

Asadar, sfaturile mele te vor ajuta si pe tine. Si incd
ceva: toate strategiile de vinzare pot fi invitate. Cei mai
buni agenti de vanzari iti vor spune ca se descurcau exe-
crabil la inceputul carierei. Nu erau in stare sa vinda
nimic. Mureau de foame. Dormeau in masind sau pe
podeaua din apartamentele prietenilor.

Cu totii au invidtat meserie. De vreme ce oricine isi
poate insusi aptitudinile unui agent de vinzari de suc-
ces, la fel poti si tu. Iatd unul dintre cele mai interesante
aspecte ale productivitatii: ai capacitatea de a fi de cinci
sau de zece ori mai productiv pe viitor, iar aptitudinile pe
care trebuie sa ti le insusesti sunt foarte simple si directe.
Cum putem fi siguri de asta? Ei bine, fiindca esti incon-

jurat de oameni care castiga cu mult, mult mai mult decit
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tine. Cind acesti oameni se aflau la inceput de drum,
castigau cu mult, mult mai putin decat cistigi tu acum,
insa si-au insusit aptitudinile pe care ti le voi descrie in
aceasta carte. Si dupa ce si-au insusit aceste aptitudini, au
continuat si le aprofundeze si sd le puna in practica.

Totul este greu la inceput, insi atunci cind nu renun-
tim si nu ne dim bétuti, orice sarcind devine usoari si
automati. Impreuni vom transforma productivitatea
intr-o sarcina ugoara §i automata.

Dacid mi-ai oferi astazi 1000 de dolari pe ord ca sa
lucrez pentru tine, as refuza oferta. Ti-as spune: ,,Imi pare
rau, dar eu pun un pret mai mare pe timpul meu. As
vrea sd te ajut, insd tariful meu este mai mare de atit.”
La prima slujbd eram platit cu 1,12 dolari pe ora. Daca
cineva mi-ar fi oferit 5 dolari pe ora, as fi zis: ,Pe cine
trebuie s omor pentru averea asta?*

Astizi nu as accepta nici micar 1000 de dolari.
Cunosc o multime de oameni pentru care 1000 de dolari
pe ord ar fi o nimica toatd, fiindca ei cistigd mult mai
mult de atét. Insi atunci cAnd se aflau la inceputul carie-
rei nu aveau de niciunele. Au inceput de la zero.

Cel mai important pas este sd te hotdrasti. Hotéraste-te
cat de multi bani vrei sd castigi. Hotaraste-te ce anume
esti dispus sa faci pentru a castiga banii aceia. Hotaréste-te
ce aptitudine va trebui sa detii. Hotdraste-te cum iti vei
organiza timpul si viata pentru a obtine rezultatele care
ii vor convinge pe ceilalti si iti ofere tarifele pe care ti le

doresti.
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