ELOGII PENTRU TRACTIUNE

»Conceptele si instrumentele care au fost surprinse cu maiestrie in
paginile acestei carti au oferit o parte din magia care ne-a ajutat
sa ne dezvoltam afacerile cu 300% 1n ultimii cinci ani. De neratat!”
Craig Erlich

Director executiv, Pulse220

»Conceptele din aceastad carte mi-au schimbat viata! Acum pot sa

ma detasez de activitatile de zi cu zi, stiind ca am creat o echipa care

poate gestiona eficient detaliile. In ultimii patru ani, am crescut in

mod constant, an de an, pe o piata foarte dificild, in timp ce concu-
renta s-a chinuit.”

Ronald A. Blank

Presedinte, The Franklin Companies

,Dupa ce am pregatit si instruit peste 13.000 de antreprenori, cu-

nosc provocarile cu care ei se confrunta. Cartea aceasta este obliga-

torie pentru orice antreprenor si pentru echipa lui de management.

Tractiune ofera un sistem solid puternic, practic si simplu de a-ti
conduce afacerea.”

Dan Sullivan

Presedinte si fondator al platformei Strategic Coach

JInainte de a pune in aplicare metodele din aceasta carte, simteam
cd eu si partenerul meu ne conduceam afacerea doar bazandu-ne pe
improvizatie. Multumita instrumentelor din Tractiune, acum avem o
crestere mai rapida, o rentabilitate sporitd si oameni extraordinari
cu care ne face placere sa lucram. Rata noastra de crestere a atins
o medie de peste 20% pe an. Aceste rezultate ne-au pus in pozitia
de a putea vinde firma unei companii publice pentru o suma peste
medie si de a o rascumpara dupd doar un an si jumatate.”
Rob Dube
Presedinte, Image One



Jnstrumentele lui Gino functioneaza. Ele ne ajuta intr-adevar

sa ramanem consecventi si sa ne concentram pe viziunea noastra.

Principiile tractiunii m-au ajutat sa construiesc o echipa solida de

conducere, sa consolidez planul nostru si sa institui disciplina ne-
cesara pentru a conduce organizatia la nivelul urmator.”

Sam Simon

Presedinte si director executiv, Atlas Oil Company

,Tractiune este de departe cea mai puternica si folositoare metoda
pe care am intalnit-o vreodata cu privire la conducerea unei companii
de succes. Continutul este ireprosabil! Trebuie sa citesti aceasta carte.”
Vince Poscente

Autor al cartii The Age of Speed (Epoca vitezei)

,Continutul cartii Tractiune mi-a imbunatatit In mod substantial

afacerea si viata. Ma distrez mai mult, iar vanzarile si profiturile

mele au crescut cu 50% In ultimii trei ani. Metodologia ne mentine

pe drumul cel bun, ne permite sa fim creativi si ne ajuta sa ne ser-
vim mai bine clientii.”

Bob Shenefelt

Director executiv, RCS International

»Conceptele din aceasta carte ne-au revolutionat afacerea. Acum

suntem foarte rentabili, iscusiti, flexibili si avem o cultura orientata

spre rezultate. Instrumentele lui Gino au avut un cuvant important
de spus pentru ceea ce am ajuns astazi sa Insemnam.”

Albert M. Berriz

Director executiv, McKinley

JTractiune este o lectura obligatorie pentru orice proprietar de
afacere sau manager care isi doreste o afacere de mare randament
si o calitate sporita a vietii. Conceptele din aceasta carte nu doar
ca mi-au permis sa-mi mentin concentrarea asupra transformarii
afacerii mele intr-una cat mai bung, ci si sa-mi petrec cat mai mult
timp cu familia. Tractiune nu seamana cu nicio alta carte de afa-
ceri, deoarece iti ofera sisteme reale, practice si usor de inteles de



conducere a afacerii. Compania noastra a cunoscut o transformare
culturala puternica.”

Dan Israel

Presedinte Asphalt Specialists, Inc.

,Aceasta carte va schimba viata ta si a angajatilor tai. Instrumentele

sunt logice, eficiente si o necesitate pentru orice organizatie, antre-

prenor sau lider. Eu, personal, le folosesc in cadrul companiei mele

nationale de evaluare imobiliara si in acest an, dupa o experienta in
afaceri de peste 14 ani, am crescut cu 150%.”

Darton Case

Presedinte, The Entrepreneurs’ Organization

»Conceptele din Tractiune ne-au scutit compania de mediocritate si
ne-au propulsat spre excelenta. Ne-au oferit instrumentele necesare
pentru a rezolva orice problema care s-ar putea ivi si, chiar mai mult
de-atat, pentru a preintdmpina situatiile care ne-ar putea duce pe un
drum gresit. Acum avem persoanele potrivite in functiile potrivite,
efectudnd acele sarcini care li se potrivesc. Tractiune mi-a dat incre-
derea de a merge mai departe, atat ca firma, cat si ca echipa.”
Rob Tamblyn
Presedinte, The Benefits Company

»,Daca esti antreprenor, lider sau manager, trebuie sa citesti aceasta
carte. Impreuna cu fiul si ginerele meu, am ciutat s dezvolt rapid
afacerea pe care am construit-o in ultimii 35 de ani. Instrumente-
le din aceasta carte au fost exact ce aveam nevoie pentru a realiza
acest lucru. Prin aplicarea metodelor din Tractiune, am reusit in ul-
timii trei ani sa crestem veniturile cu 50%, iar profitul exponential
mai mult.”
Robert Schechter, C.L.U., Ch.F.C."
Presedinte, Schechter Wealth Strategies

* Chartered Life Underwriter (C.L.U.), respectiv Chartered Financial
Consultant (Ch.F.C.) - denumiri Inregistrate ca marca pentru anumite
specializari In asigurari si planificare financiara. (n.tr.)



,Tractiune este o lectura obligatorie. iti vei putea insusi aceleasi in-

strumente care mi-au permis sa-mi dezvolt afacerea in proportie

de 100% in ultimii trei ani, reusind, in acelasi timp, sa-mi pastrez
echilibrul si sa ma distrez. Aceasta carte 1ti va schimba viata.”

Bernie Ronnisch

Presedinte, Ronnisch Construction Group

LAceste instrumente au fost o resursa de nepretuit pentru Zoup!
Compania noastra a inflorit, ajungand de la cinci locatii la aproape
50, care au fost deschise si premiate. Pe langa tractiune si respon-
sabilitate, aceste concepte ne-au ajutat sa ne cream o echipa de
conducere puternicd, sandtoasa si priceputa, cu claritate in privinta
viziunii companiei si a contributiei fiecarui membru. Ne-a ajutat sa
clarificam rolul membrilor echipei si, totodatd, ale concesionarilor
nostri.”
Eric Ersher
Fondator & director executiv, Zoup! Fresh Soup Company

»~Aveam o afacere bine organizata, profitabila si in crestere inainte de
a implementa conceptele din Tractiune. Astazi, la un an de la pune-
rea lor In aplicare, am supraalimentat afacerea. Acum avem o clari-
tate a responsabilitatilor si a cadrelor de rezolvare a problemelor,
iar cresterea a fost exploziva chiar si in timpul recesiunii. Multumesc
pentru ca ne-a oferit contextul de a ne lua zborul cu adevarat!”
Bob Verdun
Presedinte, Computerized Facility Integration, LLC" (CFI)

,0 nota de multumire pentru tot ce ai facut pentru firma noastra.
Cand am inceput sa punem In aplicare aceste concepte, nu eram
fericit, sandtatea mea se inrdutatea, iar nivelul de stres era atat de
ridicat incat era cat pe ce sa renunt. Afacerile nu-mi mai ofereau
nicio placere. Nu mai detineam o afacere, ci afacerea ma detinea pe
mine. in acel moment, aveam 10 angajati si eram pregitit si revin

* Limited liability company (LLC) - companie cu rdspundere limitata.
(n.tr)



la un numadr de 5 si sd ma multumesc efectiv cu locul unde ma
aflam. O dezvoltare insemna mai mult stres si mai multe nemultu-
miri. Dupa un an si jumatate de lucru impreuna cu tine, avem 12 an-
gajati, iar veniturile noastre au crescut cu aproape 100% in doi ani!
lar partea cea mai buna nu este doar ca sunt mai fericit, dar am mai
mult timp liber. Acum petrec 50% din an in Nashville, alaturi de cei
doi copii, sotii lor si cele doua nepoate ale mele. Mai multe venituri
si mai putin timp, combinate cu angajati mai fericiti = un proprietar
de afaceri fericit. Multe, multe, multe multumiri!”
Curt Whipple
Proprietar, C. Curtis Financial
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INTRODUCERE

Fa-mi placerea pentru o clipa si detaseaza-te mental de toate
detaliile de zi cu zi. Uita de toate convingerile pe care le ai
despre cum se conduce o organizatie. Acum imagineaza-ti
ca esti o pasare si iti privesti afacerea de sus. Ce vezi?

Tocmai citesti aceasta carte fiindca vrei ca organizatia
ta sa fie una solida si bine administrata. Ai atins deja un
anumit nivel de succes si acum esti pregatit sa treci la sta-
diul urmator. Totusi, odata cu aceasta provocare, vei da
peste o0 noua serie de obstacole; vointa pura si forta bruta
nu mai sunt suficiente pentru supravietuire. intrebarea cu
care te confrunti acum este: cum te poti ridica la o pozitie
de lider adevarat?

Daca ti-as spune ca, citind aceasta carte si aplicand prin-
cipiile esentiale pe care le gasesti In ea, vei ldsa in urma
toate nemultumirile legate de afaceri? Ca ai putea avea an-
gajati minunati la toate nivelurile, care 1ti Impartasesc
viziunea, comunica intre ei, isi rezolva problemele si dau
dovada de responsabilitate? Ca organizatia ta nu doar ca ar
putea functiona fara probleme, ci ar avea si potentialul de
a creste atat de mult pe cat consideri tu necesar?

Exact asta iti spun si o poti face. Crezi sau nu, ai deja tot
ce-ti trebuie ca sa faci schimbarile necesare. Pune acest
sistem 1n aplicare si vei realiza toate cele de mai sus, dupa
cum fac de ani de zile numeroase afaceri din multe indus-
trii diferite.
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Aceasta carte nu este inca una cu solutii miraculoase
de management sau cu o strategie de-o vara. Nu are nimic
teoretic n ea. Se bazeaza pe experienta din lumea reala, pe
intelepciunea practica si pe adevarurile nemuritoare. Si mai
important, da rezultate. Prin experiente interactive, am dez-
voltat o metoda practicd, dar amanuntitd, care sa contribuie
la Intarirea si reinnoirea afacerii tale.

Daca esti asemenea majoritatii antreprenorilor, te con-
frunti probabil cu una dintre cele cinci nemultumiri comune:

1.

Lipsa controlului: nu detii destul control asupra
timpului, pietei sau propriei tale companii. In loc
sa controlezi tu afacerea, afacerea te controleaza
pe tine.

Oamenii: esti nemultumit de angajati, clienti, furni-
zori sau parteneri. Ai impresia ca nu ascultd, nu
inteleg si nu-si duc actiunile pana la capat. Parca
nu ati juca cu totii in acelasi film.

Profitul: pe scurt spus, nu exista destul.

Plafonul: cresterea s-a oprit. Indiferent ce faci, nu te
descurci si nu reusesti sa treci la nivelul urmator.
Te simti coplesit si nesigur in legatura cu ce ai de
facut In continuare.

Nimic nu functioneaza: ai incercat diverse strategii
si remedii rapide. Nimic nu a dat rezultate durabile
si, drept urmare, angajatii sunt indiferenti in fata
noilor initiative. Rotile se invart, dar ai nevoie de
tractiune pentru a te urni din nou.

Intr-adevar, o mica minoritate de antreprenori si pro-
prietari de afaceri nu sufera de aceste nemultumiri. Ei isi
administreaza afacerile folosind principalele metode care
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transforma numeroase componente active ale organizatiei
lor intr-o masinarie care merge struna. Unii dintre acesti
proprietari sunt facuti pentru acest rol si nici macar nu re-
alizeaza ca fac ceva special. Cei mai multi dintre noi, totusi,
nu suntem atat de norocosi.

Ceea ce 1i Invat eu pe proprietarii de afaceri este simplu,
dar nu simplist. {i ajut sa scape de cele cinci nemultumiri
comune prin implementarea acelorasi instrumente de baza
pe care le folosesc organizatiile de succes. Drept rezultat,
liderii de afaceri simt ca detin mai bine controlul, sunt mai
fericiti si mai putin stresati. Organizatiile lor sunt mai pro-
fitabile, mai concentrate si au angajati grozavi.

Nu esti propria ta afacere. Afacerea ta este o entitate in
sine. Da, tu ai creat-o, dar pentru a avea succes trebuie sa
o transformi Intr-un organism capabil sa se autosustina.
Trecerea la nivelul urmator presupune mai mult decat un
produs sau un serviciu, sau simpla hotarare de a reusi. Ai
nevoie de abilitdti, instrumente si un sistem de optimizare
a oamenilor, proceselor, executiei, managementului si co-
municarii. Ai nevoie de principii directoare puternice, care
sa functioneze pentru companie zi si noapte.

Aceasta carte contine toate instrumentele si compo-
nentele care alcatuiesc Sistemul de Operare Antreprenorial
(SOA)’. SOA este un sistem global si autonom, care abordea-
74 cele sase aspecte ale unei afaceri. Insuseste-ti elemente-
le individuale ale SOA si vei putea sa le integrezi intr-o
structurd puternica, care iti va ajuta compania sa obtina
putere de tractiune si sa indeplineasca viziunea pe care ai
avut-o dintotdeauna.

* 1n original, Entrepreneurial Operating System (EOS). (n.red.)
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Acest sistem de operare nu mi-a cazut in brate din se-
nin; l-am perfectionat in lumea reald, de-a lungul a 20 de
ani. A fost obtinut In urma numeroaselor experiente traite
pe propria-mi piele, lectie dupa lectie. Calatoria mea a fost
o expeditie cu scopul de a intelege ce anume determina
succesul marilor antreprenori si afaceri. Dupa ce am trans-
format si am vandut afacerea familiei mele, prin implica-
rea in Organizatia Antreprenorilor” si Invataturile deprinse
de la numerosi mentori uimitori, am fost binecuvantat cu
multe experiente, provocari si lectii. Numai in ultimii 11 ani,
am facut peste 1.300 de sedinte care au tinut o zi intreaga
cu echipele de conducere din peste 120 de organizatii an-
treprenoriale. La acestea se adauga peste 10.000 de ore de
planificare practica, predare, mentorat, facilitare si rezolvare
a problemelor de conducere; SOA este punctul culminant
al acestei munci indelungate.

Clientul meu tipic este o organizatie antreprenoriala
de dimensiuni mici sau mijlocii (cu venituri intre 2 si 50 de
milioane de dolari si un numar de angajati intre 10 si 250),
orientata spre crestere, dispusa sa se schimbe si sa accepte
critica (adica deschisa la minte, dispusa sa-si recunoasca
slabiciunile si sa se confrunte cu realitatea). Daca descrie-
rea ti se potriveste, atunci ai tot ce-ti trebuie pentru ince-
put. Nu va trebui sa stapanesti o serie nesfarsita de tehnici
noi, ci vei afla, pentru uzul propriei afaceri, ce fac organiza-
tiile de succes pentru a-si administra afacerea fara nemul-
tumiri si pentru a avea parte de energie, concentrare si
entuziasm. Vino cu mine in aceasta calatorie, ca sa-ti con-
trolezi mai bine afacerea si sa treci dincolo de plafon - sa ai

* Entrepreneurs’ Organization este o organizatie non-profit care actio-
neazad la nivel global pentru dezvoltarea mediului antreprenorial. (n.tr.)
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un echilibru mai bun, rezultate mai bune, mai multa dis-
tractie si 0 mai mare rentabilitate.

Chiar in acest moment, cei care respectad procesul SOA
isi desfisoara afacerile cu foarte mare succes. In medie,
veniturile afacerilor clientilor mei cresc cu 18% pe an. In
plus, spre deosebire de multi teoreticieni, eu actionez prac-
tic, lucrand cu o echipa de conducere si aplicand, testand si
dovedind utilitatea acestor instrumente. La fel ca tine, sunt
antreprenor si fac asta de la 21 de ani. Aici nu e vorba des-
pre teorii de management. SOA functioneaza in fiecare zi.

Ai grija ce-ti doresti, deoarece, cu ajutorul acestui sis-
tem, vei obtine. Dupa SOA, vei lua decizii mai rapide pentru
a schimba oamenii, strategia, sistemele si procesele, dupa
caz. Te va ajuta sa reduci complexitatea inutila, sa identifici
si sa elimini factorii de distragere a atentiei, sa identifici si
sd rezolvi orice problema si sa mentii implicarea si concen-
trarea ta si a oamenilor asupra unei singure viziuni.

Cele Sase Componente-Cheie ale Sistemului Operational
Antreprenorial (SOA) actioneaza direct asupra radacinilor
celor mai importante sase aspecte ale afacerii tale, intarin-
du-le si eliminand toate problemele simptomatice prin re-
zolvarea celor reale. SOA este o metoda - este chiar un
mod de viata - care te va ajuta sa-ti consolidezi viziunea si
sa construiesti o organizatie mai puternici. Intelegand mai
intai si apoi implementand cele invatate, vei reusi sa moni-
torizezi cu exactitate pulsul companiei tale si sa stii cu ade-
varat ce se intampla.

Probabil ca la un moment dat, pe parcursul acestei
calatorii, vei spune, asa cum face fiecare client: ,Hei, treaba
asta-i simpla”. Si chiar asa este. Daca te astepti la vreo me-
todologie la moda, gen Facultatea de Afaceri, atunci nu e ce
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cauti. SOA consta In principii vesnice, universale si practi-
ce, care au fost testate In aproape toate felurile de organiza-
tii. Noutatea esentiala o reprezinta integrarea acestor bune
practici intr-un sistem complet de organizare si operare a
afacerii tale, care va rezista timp de decenii.

Am un mare respect pentru tine, antreprenorule. Iti
asumi riscuri, esti motorul economiei, iti mentii tara in
avanposturile inovatiei si sacrifici totul pentru a-ti indepli-
ni visurile. Drept rezultat, creezi majoritatea locurilor de
munca si le oferi oamenilor posibilitatea de a-si indeplini
la randul lor visurile. Pasiunea si telul meu sunt sa te ajut
sa reusesti. Asadar, sa pornim in aceasta calatorie Incepand
de la destinatie, inchipuindu-ne cum ar arata compania ta
dupad implementarea SOA.

Inainte s3 incepem, sunt mandru si adaug acest nou
paragraf la introducerea editiei de fata adaugite a Tractiu-
nii. In urma succesului ei si dupi alti cinci ani de experien-
te in lumea reald, am actualizat aceasta carte, incluzand un
capitol special pentru tine, cititorule, pentru a te ajuta sa
pui in practici aceste instrumente cit mai simplu. In multe
locuri am adaugat insemnari noi, clar demarcate, care con-
tin invataminte suplimentare si descoperiri pe care le-am
facut in ultimii cinci ani, si am mai inclus peste 50 de actu-
alizari in intreaga carte. Te rog sa te bucuri de aceastd a
doua editie a Tractiunii si, daca te blochezi la un moment
dat, nu ezita sa ne contactezi, fiindca acum detinem o plat-
forma completa online pentru a-i asista gratuit pe miile de
lideri din comunitatea noastra.




QAPITOLULA
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PROCESE

PROBLEME

TRACTIUNE

oate marile sisteme sunt alcatuite dintr-un grup esen-

tial de componente de baza. Acelasi lucru este valabil

si In afaceri. Sistemul de Operare Antreprenorial (SOA)
a identificat sase componente-cheie ale oricarei organizatii.
Dupi cum spune un client SOA: ,Inainte, imi ficeam griji
pentru o suta de lucruri diferite. Din momentul in care am
aflat de existenta celor sase componente ale afacerii si
m-am concentrat doar asupra lor, cele o suta de chestii care
ma tulburau au disparut. SOA a simplificat conducerea
afacerii”.

Probabil ci si tu iti faci in mod inutil o suti de griji. In-
cearca sa te detasezi de cateva dintre ele, abordand o per-
spectiva ampla a afacerii si a componentelor sale. Mai jos
sunt cele sase componente-cheie ale oricarei organizatii.

VIZIUNEA

Proprietarii afacerilor de succes nu au doar o viziune riguroa-
sa a organizatiei lor, dar stiu si sd le-o comunice oamenilor
din jur. {i determina pe toti oamenii din cadrul organizatiei
sa aiba aceeasi imagine clard a directiei in care se indreapta
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afacerea si a modului in care va ajunge acolo. Suna usor, dar
nu este.

Oamenii din echipa ta trag cu totii in aceeasi directie?
Probabil ca nu. Unii trag spre dreapta, altii spre stanga, iar
cativa poate n-o fac deloc. Daca I-ai intreba pe fiecare anga-
jat In parte care este viziunea companiei, vei auzi probabil
o serie de raspunsuri diferite.

Cu cat viziunea este mai clar inteleasa de toata lumea,
cu atat vei reusi mai usor s-o realizezi. Fa in asa fel ca toti
sa-si concentreze energia catre un singur lucru si vei avea
parte de rezultate uimitoare. In cartea sa, Focus (Concen-
treazd-te), Al Ries ilustreaza ideea in felul urmator: Soa-
rele trimite catre Pamant cateva miliarde de kilowati de
energie, totusi, daca te expui razelor timp de o ora, te vei
alege cel mult cu o mica arsura. Pe de alta parte, cativa wati
de energie concentrati intr-o singura directie sunt de ajuns
pentru ca un laser sa poata tdia un diamant.

In capitolul despre Viziune, vei folosi un instrument
numit Organizatorul Tractiunii/ Viziunii (OT/V)", pentru
a-i face pe oamenii tdi sa se concentreze asupra unei singu-
re tinte si sa devina ca o raza laser. Instrumentul simplifica
planificarea strategica prin sintetizarea viziunii tale in
puncte simple, care 1ti permit sa definesti in mod clar cine
sunteti ca organizatie, incotro va indreptati si cum veti
ajunge acolo. Te va ajuta sa definesti punctul optim al orga-
nizatiei si sa 1ti mentii concentrarea asupra domeniilor
in care excelezi. De asemenea, iti va defini strategia de
marketing si iti vei consolida obiectivul pe 10 ani, tabloul
pe 3 ani si planul pe 1 an. In plus, vei invita si transmiti

* 1n original, The Vision/Traction Organizer (V/TO). (n.red.)
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echipei viziunea ta si te vei asigura ca este adoptata de toa-
ta lumea.

OAMENII

Liderii de succes se Inconjoara de oameni de calitate. Nu poti
construi o companie mare fara ajutor. SOA face abstractie

=n

de termeni de genul ,jucatori de prima ligd”, ,angajati-
de-platina”, ,dedicati 100%" si ,supervedete”, oferind o in-
telegere practica a celor doua ingrediente esentiale ale
oricarei mari echipe: oamenii potriviti in functiile potrivite.

Fii complet sincer cu tine. Sunt toti oamenii tai cei mai
potriviti pentru slujba lor? Realitatea este cd, probabil, unii
mai mult dauneaza afacerii decat sa o ajute. Instrumentul
Analizatorul de Persoane din capitolul 4 te va ajuta sa iden-
tifici oamenii potriviti, Invatdndu-te cum sa-i recunosti pe
cei care iti Impartasesc valorile fundamentale. Te va invata
si cum sa simplifici modul de angajare, de concediere, de
evaluare, de recompensare si de recunoastere a oamenilor
din organizatie.

Acest proces te va determina sa faci un pas tnapoi si sa
analizezi structura per ansamblu. iti vei pune intrebari di-
ficile despre felul in care este organizata afacerea ta. Vei
invata, de asemenea, puterea Diagramei cu Responsabilitati,
precum si cum sa-ti structurezi corect compania, stabilind
in acelasi timp rolurile si responsabilitatile din organizatie.

Dupa ce ai pus la punct structura, vei putea sa te con-
centrezi pe desemnarea persoanelor potrivite in posturile
potrivite. Nu vor mai exista aspecte neclare dupa ce vei
apela si la urmatorul instrument, IVC’, care se referi la cele
trei valori absolute pentru a face o bund angajare. Angajatii

* In original, GWC - get it, want it, and have the capacity to do it. (n.red.)
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trebuie sd inteleagd, sd vrea si sd aibd capacitatea de a-si
face treaba. Dupi ce vei include IVC in Analizatorul de Per-
soane, vei detine instrumentul functional care stabileste care
sunt oamenii potriviti si care se afla in functia potrivita.

DATELE

Cei mai buni lideri se bazeaza pe o serie de parametri care-i
ajuta sa-si gestioneze afacerile. Componenta Datelor te va
elibera de corvoada de a te confrunta cu personalitatile,
orgoliile, disputele subiective, emotiile si alte chestiuni
greu de definit, invatandu-te asupra caror parametri sa te
concentrezi.

Mentorul meu in afaceri, Sam Cupp, a detinut mai multe
companii, cu un total al vanzarilor de peste 300 de milioa-
ne de dolari, printre care si QEK Global Solutions, o firma
de administrare a vehiculelor la nivel mondial, pe care a
transformat-o intr-o afacere de 100 de milioane de dolari,
dupa care a vandut-o. Este unul dintre cei mai buni aface-
risti pe care i-am cunoscut. Am avut norocul sa ma ia sub
aripa sa la o varsta frageda si sa ma invete tot ce stia. Din
toate aceste cunostinte, cel mai util lucru pe care I-am in-
vatat de la el a fost eficienta pe care o aduce un tabel de
scor in gestionarea afacerii.

Un tabel de scor este un raport saptamanal care conti-
ne Intre 5 si 15 cifre foarte importante pentru organizatie.
In capitolul despre Componenta Datelor, vei invita cum sa
creezi si sa implementezi acest instrument puternic in or-
ganizatia ta. Iti va permite s iei pulsul afacerii saptdmanal,
sa anticipezi viitoarele evolutii si sa 1ti dai seama rapid cand
lucrurile o iau pe un drum gresit. Cum vei revizui cu regu-
laritate cifrele, vei putea sa depistezi rapid problemele si
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sa le rezolvi de indata ce apar, in loc sa reactionezi la ci-
frele proaste din declaratia financiara la mult timp dupa
eveniment.

Un tabel de scor iti va permite sa iti monitorizezi afa-
cerea oriunde te-ai afla. Nu va trebui sa incerci acel senti-
ment de neliniste dat de faptul ca nu prea stii ce se intampla
cu afacerea ta si nici sa intrebi vreo cinci-sase oameni care
este situatia reald. Vei avea raspunsurile la indemana.

Pe langa faptul ca vei invata sa creezi si sa pui in apli-
care tabelul de scor, vei duce gestionarea datelor la nivelul
urmator, descoperind cum sa responsabilizezi fiecare per-
soand din cadrul organizatiei. Fiecaruia {i va fi atribuit un
numar clar, semnificativ si usor de gestionat, de care va
raspunde In mod regulat.

PROBLEMELE

Problemele sunt obstacolele pe care trebuie sa le infrunti
pentru a-ti realiza viziunea. Daca succesul unui individ este
direct proportional cu capacitatea sa de a rezolva orice
problema care apare, acelasi lucru este valabil si pentru o
companie.

Un produs secundar util care rezulta din consolidarea
primelor trei componente SOA este transparenta. Aplica-le
in mod corespunzator si vei crea o organizatie deschisa,
fara ascunzisuri. Drept rezultat, vei elimina problemele care
te-au tras fnapoi.

Vestea buna este ca, in lunga istorie a afacerilor, nu a
existat decat un numar mic de probleme. Aceleasi proble-
me continua sa apara la nesfarsit. Cu timpul, vei deveni ex-
pert in identificarea si eliminarea lor. In functie de m3sura
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in care vei putea sa le identifici, sa le discuti sincer Intr-un
mediu sanatos si sa le elimini, iti vei atinge viziunea.

Indiferent cat de mult timp ai fost afectat de ele, Com-
ponenta Probleme reprezintd o ocazie uriasi. In agitatia
operatiunilor zilnice, majoritatea companiilor nu investesc
timpul necesar pentru a-si rezolva In mod adecvat proble-
mele. Ironia este ca, acordand timpul necesar rezolvarii
unei probleme, in viitor vei economisi acel interval de timp
de 2-10 ori.

In capitolul Componenta Probleme, vei invita cum si
utilizezi Lista Problemelor la toate nivelurile organizatiei,
ingdduindu-ti sa iti compartimentezi si sa iti ierarhizezi
toate dificultatile. In plus, vei beneficia de crearea unei cul-
turi deschise si sincere, In care oamenii se simt liberi sa
spund adevarul si sa-si exprime preocuparile. Vei folosi
Pista de Rezolvare a Problemelor pentru eradicarea aces-
tora. Acest instrument puternic este o metoda eficienta de
a identifica, discuta si rezolva problemele organizationale
intr-o maniera durabila si semnificativa.

Pana la sfarsitul capitolului despre Probleme, tu si echi-
pa ta veti intelege cum sa identificati diversele probleme,
cum sa creati si sa gestionati o Lista a Problemelor si cum
sa stapaniti Pista de Rezolvare a Problemelor, ajungand cu
un pas mai departe in construirea unui mediu de lucru
axat pe rezolvarea dificultatilor.

PROCESELE

Procesele reprezinta metoda ta de a face afaceri. Organiza-
tiile de succes isi vizualizeaza limpede aceasta metodad si
o perfectioneaza constant. Din cauza lipsei de cunostinte,
acest ingredient secret al afacerilor este cel mai neglijat
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dintre cele sase componente-cheie. Majoritatea antrepre-
norilor nu inteleg cat de important poate fi procesul,
dar atunci cand este aplicat in mod corect, functioneaza ca
prin magie, aducand simplitate, scalabilitate, eficienta si
profitabilitate.

Nu vei duce niciodata compania la nivelul urmator daca
ramai cu procesele in minte si incepi sa improvizezi din
aproape in aproape. Raspunde la aceste intrebari: ai facut
documentatia necesara cu privire la modalitatea In care
vrei sa decurga totul in organizatia ta? Oamenii tdi cunosc
procesele pe care le urmeaza si motivul pentru care o fac?
Executa mereu cu totii procedurile necesare? Exista anu-
mite etape pe care le sar? Hotarand care este procesul si
instruindu-i pe toti sa-1 urmeze, vei imbunatati abilitatile
de detectare si inlaturare a problemelor, vei reduce erorile,
vei spori eficienta si vei perfectiona aspectele esentiale.

in capitolul Componenta Procese, vom identifica, abor-
da si documenta fiecare dintre procesele tale de baza,
utilizand Documentarea Procesului in Trei Pasi. Acest in-
strument te va ajuta sa-ti definesti modelul de afacere,
redand intr-un singur document schita mecanismului pe
care aspiri sa-1 construiesti. Din acest punct, vei invata cum
sa-ti faci echipa sa inteleaga valoarea acestor procese si sa
inceapa sa le urmeze.

Pana la sfarsitul calatoriei, procesele tale vor fi clar
identificate, documentate, intelese si urmate de toti cei din
organizatie.
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TRACTIUNEA

In cele din urms3, cei mai de succes lideri in afaceri sunt cei
cu forta de tractiune. Ei sunt buni practicieni si stiu cum sa
determine concentrarea, responsabilitatea si disciplina or-
ganizatiei lor.

Din cauza fricii si a lipsei de disciplind, Tractiunea este,
de reguld, veriga cea mai slaba a majoritatii organizatiilor.
Incapacitatea de a transpune in realitate o viziune de afa-
ceri este epidemica. Considera urmatoarele cuvinte abor-
darea mai noua a unei expresii mai vechi: viziunea fara
tractiune este doar o himer4. In intreaga lume, consultantii
de afaceri desfasoara adesea sedinte de planificare strate-
gica pe mai multe zile si Incaseaza zeci de mii de dolari
pentru a preda un lucru care, in teorie, reprezinta un mate-
rial grozav. Dezavantajul este cd, dupa ce te-au facut sa te
simti confuz cu privire la directia ta, aceiasi consultanti ra-
reori te Invatd cum sa-ti pui in practica viziunea si s-o faci
sa functioneze in lumea reala.

Cum ai evalua responsabilitatea din cadrul organizatiei
tale, pe o scard de la 1 la 10?7 Majoritatea clientilor care
incep Procesul SOA fsi evalueaza responsabilitatea cu o
nota in jur de 4. Pentru a dobandi forta de tractiune e ne-
voie de doui reguli. In primul rand, toti cei din organizatie
ar trebui sa aiba ceea ce numim pietre, adica prioritati cla-
re pe termen de 90 de zile, menite sa le mentina concentra-
rea asupra celor mai importante aspecte. Pentru a doua
reguld este necesara introducerea asa-numitei sedinte de
Monitorizare la toate nivelurile organizatiei, sedinta care fi
va ajuta pe toti sa ramana concentrati, aliniati si sa comu-
nice intre ei.
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In capitolul Componenta Tractiune, vei invita mai in-
tai cum sa-ti stabilesti pietrele, astfel incat toata lumea sa
isi cunoasca responsabilitatile pentru urmatoarele 90 de
zile. Apoi, vei invata cum sa pui In practica o sedinta de
Monitorizare. Desi majoritatea oamenilor considera ca se-
dintele sunt o pierdere de vreme, ele sunt instrumente ne-
cesare si utile. Ca parte a componentei, vei invdata cum sa
faci sedintele placute, productive si valoroase. Agenda de
Sedinta de Nivel 10 este un instrument care te va ajuta sa
ajungi la miezul aspectelor care duc la sedinte excelente, si
anume conflictul si rezolvarea.

Pana la sfarsitul capitolului 8, toata lumea din organi-
zatie va trebui sa stie cum sa-si stabileasca si sa-si atinga
pietrele. De asemenea, se vor implica in sedinte eficiente si
productive, folosind testata si verificata Agenda de Sedinta
de Nivel 10.

Acum cand stim care sunt cele sase componente-cheie,
trebuie sa evaluam pozitia in care se afla compania ta in
acest moment. Chestionarul de Control Organizational de
la sfarsitul acestui capitol iti va spune exact unde te afli pe
acest drum. Totodata, poti completa chestionarul online,
la adresa www.eosworldwide.com/checkup. Unii termeni
nu-ti vor fi foarte clari Inca, dar in scurt timp vei sti exact
ce inseamna. Completeaza chestionarul si foloseste cheia
atasata pentru a afla rezultatele.

Vei apela la aceasta verificare in mod regulat. Scopul
este sa inregistrezi un progres la fiecare 90 de zile. De fie-
care datd cand completezi chestionarul, procentul general
ar trebui sa creasca. E absurd sa crezi ca vei face un salt de
la 20% la 80% peste noapte, dar vei inregistra un progres
constant.


http://www.eosworldwide.com/checkup

30 TRACTIUNE

In concluzie, afacerile de succes functioneazi cu o vizi-
une precisa, care este impartasita de toata lumea. Ele au
oamenii potriviti in posturile potrivite. Ele cunosc pulsul
operatiunilor lor, urmarind si gestionand saptamanal ca-
teva cifre. Ele identifica si rezolva problemele prompt, intr-un
mediu deschis si sincer. Isi documenteazi procesele si se
asigura cad sunt urmate de toata lumea. Stabilesc prioritati
pentru fiecare angajat si creeaza un nivel ridicat de incre-
dere, comunicare si responsabilitate pentru fiecare echipa.

Impreun3, cele sase componente-cheie alcituiesc Mo-
delul SOA. Majoritatea organizatiilor functioneaza sub 50%.
Daca au succes, acest lucru se intampla accidental. Desi este
aproape imposibil sa atingi 100% pentru fiecare compo-
nenta, o realizare de peste 80% iti va transforma compania
intr-o masindrie care merge struna. Toate lucrurile pentru
care ti-ai facut griji se vor aseza la locul lor si nemultumirile
obisnuite care te-au mdcinat vor disparea.

Acum, ca tabloul general este clar, sa pornim in calato-
ria noastra. Dar, pana sa ne aruncam cu capul fnainte in
detaliile practice ale primei componente, trebuie mai Intai
sa te eliberezi de proastele deprinderi si de practicile nesa-
natoase care te trag Tnapoi. Acest lucru se numeste a da
drumul lianei din mana.
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CHESTIONARUL DE CONTROL ORGANIZATIONAL

Evalueaza-ti afacerea in functie de fiecare dintre afirmatii-
le de mai jos, folosind o scara de la 11a 5, unde 1 inseamna
dezacord total si 5 - acord total.

12345

1. Avem o viziune clar formulati in scris, care a D D D D |:|
fost comunicata iIn mod corespunzator si
este Impartasita de toata lumea.

2. Valorile noastre fundamentale sunt clare sipe [ ][ ][ ][ ][]
baza lor facem angajarile, evaluarile, recom-
pensadrile si concedierile.

3. Fundamentul afacerii noastre este clar, iar D D D D |:|
sistemele si procesele reflecta acest lucru.

4. Obiectivul nostru pe 10 ani este clar sia fost [ ][ ][ ][ ][]
comunicat tuturor.

5. Tinta noastrd de piata este clard, iar vanzari- [ |[ ][ |[ ][]
le si eforturile de marketing se concentreaza
asupra ei.

6. Elementele noastre de diferentiere sunt cla- [ ][ ][ ][ ][]
re, iar vanzarile si eforturile de marketing se
concentreaza asupra lor.

7. Avem un proces stabilit de a face afaceri cu [ ][ ][ ][ ][]
clientii nostri. Acesta a fost denumit si ilus-
trat vizual si toatd lumea adera la el.

8. Toate persoanele din organizatia noastrasunt [ |[ ][ ][ ][]
persoane potrivite.

9. Diagrama noastra cu privire la responsabili- [ ][ ][ ][ ][]
tati (organigrama functiilor si a responsabi-
litatilor) este clard, completa si actualizata in
mod constant.

10. Fiecare angajat ocupa functia potrivita. CIOI0ICE]
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11

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.
20.

. Echipa noastra de conducere este deschisa si
sincera si demonstreaza un nivel mare de
incredere.

Toatd lumea are pietre si se concentreaza asu-
pra lor (intre 3 si 7 prioritati pe trimestru).
Toata lumea participa la sedinte saptamana-
le regulate.

Toate sedintele au loc in aceeasi zi si la ace-
easi ora, in fiecare saptamana, au aceeasi
agenda tiparitd, incep si se termina la timp.
Toate echipele identifica cu precizie, discuta
si rezolva problemele-cheie pentru binele ge-
neral si pe termen lung.

Sistemele si procesele noastre sunt documen-
tate, simplificate si urmate de toata lumea.
Avem un sistem pentru a primi regulat feed-
back din partea clientilor si a angajatilor si
cunoastem nivelul lor de satisfactie.
Utilizam un tabel de scor pentru indicatorii
si parametrii saptamanali.

Fiecare persoana din organizatie are un numar.

Avem un buget si Il monitorizam regulat (adica
lunar sau trimestrial).

Cifra totala pentru fiecare estimare.

Inmulteste cu cifra de mai sus.

Lo

Hoodn
HunnN
Hooon

Hooon

Hoood
Hoood

Lo

Hoood
Hooog

Hooon

x1 x2 x3 x4 x5

NN

Insumeazi toate cele cinci cifre, pentru a determina scorul pro-
centual care reflecti starea actuald a companiei tale: [ ]%.
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EVALUAREA REZULTATELOR
Daca scorul tdu este intre:

20 i 34% Te rog, citeste mai departe. Aceasta carte iti va
schimba viata.

355i49% Esti normal. Dar preferi sa fii normal sau grozav?

60 si 64% Esti peste medie, dar este loc de mai bine.

65 si 79% Esti mult peste medie.

80 si 100% Aici se afla majoritatea clientilor SOA. Acesta este
obiectivul tau.



QAPITOLURE

DA DRUMUL
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n antreprenor aluneci si cade de pe o stanca. In ca-

dere, reuseste sa se prinda de capatul unei liane.

Ramane atarnat acolo, la trei sute de metri de varf si
la trei sute de metri de fundul prapastiei. Situatia lui pare
fara sperantd, asa ca se uita spre nori si se hotaraste, pen-
tru prima data, sa se roage. ,E cineva acolo?” intreaba el.
Dupa o lunga tacere, o voce profunda se pogoara din nori:
»Ai credinta?”,Da”, raspunde antreprenorul. ,Atunci da dru-
mul lianei”, i spune vocea. Antreprenorul cugeta o secunda,
se uita din nou spre cer si, in cele din urma, intreaba: ,Mai
e si altcineva acolo?”

Majoritatea proprietarilor de afaceri nu reusesc sa trea-
ca la nivelul urmator pentru ca nu sunt pregatiti sa dea
drumul lianei. Poate cunosti sentimentul; vrei sa vezi cum
afacerea ta se dezvolta, dar, in acelasi timp, esti nemultu-
mit, obosit si nu doresti sa-ti asumi niciun risc. Adevarul
este c3, inainte de a putea creste, va trebui sa faci un salt de
credinta. Dar nu-ti face griji: nu va trebui sa actionezi pana
cand nu te vei simti confortabil si lamurit cu privire la toate
instrumentele SOA.

[atd un exemplu tipic de om care se agata de liana. A in-
ceput procesul SOA pentru ca seful departamentului sau
de marketing si vanzari l-a implorat s-o fac. In acel mo-
ment, acest om era implicat in toate aspectele afacerii.
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Echipa lui provizorie de conducere era un simulacru, in-
trucat el tragea toate sforile. In plus, muncea 80 de ore pe
saptamana si era atat de epuizat incat incepuse efectiv sa
adoarma in timpul sedintelor. Era un zombie.

Odata Ins3, intr-un moment de vulnerabilitate care nu-1
caracteriza, a recunoscut fata de mine ca nu mai voia sa
traiasca astfel. Si-a pus Increderea in procesul SOA si, in
doi ani, a reusit sa devina un adevarat lider pentru o orga-
nizatie cu o echipa de conducere solida. Acum petrece mai
mult timp cu familia, este cu siguranta mai putin stresat si
genereaza mai mult profit decat oricand.

Daca nu esti multumit de starea actuala a companiei tale,
ai trei optiuni. Poti trai cu aceasta nemultumire, poti renun-
ta, sau poti schimba lucrurile. Daca primele doua variante
nu reprezintd o alegere, e vremea sa recunosti ca nu vrei sa
mai traiesti In felul acesta.

Schimbarea te sperie. Nu esti singurul caruia fi este tea-
ma ca va pierde tot ce a obtinut pana acum. Dar, in ciuda
acestor griji, e vremea sa-ti schimbi modul de a gandi. Tre-
buie sa scapi de convingerea ca tu esti totuna cu propria-ti
companie si s-o lasi sa devind o entitate de sine statatoare.
Daca implementezi viziunea, structura si oamenii potriviti,
compania ta va putea sa evolueze si sa-si atinga pe deplin
potentialul. Pentru a fi gata de aceasta schimbare, trebuie sa
fii dispus sa accepti urmatoarele credinte fundamentale:

1. Trebuie sa construiesti si sa mentii o adevarata echi-
pa de conducere.

2. Satreci prin plafon este inevitabil.

3. Nu poti folosi decat un singur sistem de operare
pentru administrarea afacerii.
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4. Trebuie sa fii deschis la minte, orientat spre dez-
voltare si dispus sa accepti critica.

FORMAREA UNEI ADEVARATE ECHIPE
DE CONDUCERE

Preferi o abordare dictatoriala de gestionare a afacerii tale
sau o echipa adevarata de conducere? Ambele metode de
conducere pot functiona, asa ca trebuie sa te hotarasti. Fi-
losofia acestei carti pledeaza pentru o echipa de conducere
sanatoasad, construind un grup care sa defineasca viziunea
companiei impreuna cu tine. Acesti lideri vor avea cu totii
responsabilitati clare si trebuie sa fie capabili sa preia ini-
tiativa cu privire la departamentele lor. Totodata, trebuie
sa ramai deschis si sincer in privinta tuturor problemelor
si sa fii dispus sa lupti pentru binele companiei, per
ansamblu.

Dictaturile nu doar ca sunt epuizante, dar impiedica si
dezvoltarea viitoare. Este vorba de un calcul simplu. O per-
soana poate lua doar un numar limitat de decizii si nu
poate rezolva decat anumite probleme. Nu poti construi o
organizatie durabild, de succes, care sa mearga si fara tine,
daca organizatia ta se va prabusi In momentul in care te
dai deoparte.

Pana acum, probabil ca ai tinut personal toate piesele
la un loc. Dar, din momentul in care organizatia atinge o
anumita dimensiune, nu vei mai putea conduce in acest
stil. Daca vrei sa te dezvolti, va fi imposibil sa joci un rol in
toate domeniile si s-o faci cu regularitate: In vanzari, in
servicii, in contabilitate, in solutionarea plangerilor si in
urmadrirea procesului. Asta inseamna ca e timpul sa re-
nunti la controlul acestor sectoare si sa hotarasti cine vrei
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sa o faca in locul tau. Fiecare dintre sefii de departament ar
trebui sa fie mai priceput decat tine in functia respectiva.
Desigur, va trebui sa le transmiti clar asteptarile tale si sa
impui un sistem eficient de comunicare si responsabilizare.
Din clipa In care ai oamenii potriviti in functiile potrivite,
lasa-i sa-si faca treaba.

In acest moment, sarcina ta este si-i alegi intelept pe
acesti oameni. Daca nu lucreaza deja in organizatia ta, va
trebui sa-i gasesti. Celebrul autor si mult cautatul speaker
Patrick Lencioni rezuma aceasta idee in cartea sa Obsessions
of an Extraordinary Executive: The Four Disciplines at the
Heart of Making Any Organization World Class (Obsesiile
unui conducdtor extraordinar: cele patru discipline esentia-
le pentru transformarea oricdrei organizatii in una de talie
mondiald). Prima lui regula de fundamentare a unei orga-
nizatii sanatoase este: ,Formeaza si mentine o echipa de
conducere strans unita”.

Din momentul in care ai format echipa, fiecare membru
trebuie sa accepte ca problemele din organizatie sunt si
responsabilitatea lui. Daca iti asumi responsabilitatea pen-
tru o problema, poti ajuta la rezolvarea ei. Nu-ti face griji
daca nu stii deocamdata cum sa rezolvi o anumita proble-
ma - ne vom ocupa de asta In Pista de Rezolvare a Proble-
melor; in capitolul 6.

[ata si urmatorul salt de credinta pe care trebuie sa-1
faci: dupa cum se descurca echipa de conducere, asa se
descurca si compania. Echipa de conducere trebuie sa faca
front comun in fata restului organizatiei. Intr-o familie
obisnuita, cand copilului nu-i place raspunsul mamei, poa-
te apela la tatd. In compania ta, nu poate exista decit un
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singur raspuns, iar echipa de conducere trebuie sa indru-
me parinteste pe toatd lumea spre maretie.

VEI ATINGE INEVITABIL PLAFONUL

Organizatiile se dezvolta de obicei in salturi, trecand prin-
tr-o serie Intreaga de plafoane. Atingerea limitelor naturale
ale resurselor existente este un produs secundar al creste-
rii, iar o companie trebuie sa-si adapteze continuu starea
actuala daca spera sa treaca de urmatorul plafon. Tu si
echipa de conducere trebuie sa intelegeti acest lucru, de-
oarece veti atinge plafonul pe trei niveluri diferite: ca orga-
nizatie, departamental si ca indivizi.

In toate aceste cazuri, cresterea este singura optiune.
Daca nu cresti, fie intern, fie extern, vei muri. Majoritatea
companiilor se straduiesc sa obtina o crestere externd, insa
si cresterea internd duce la maretie pe viitor. De fapt, ma-
joritatea companiilor trebuie sa inceapa punand accent pe
cresterea interna, tnainte chiar sa se gandeasca la creste-
rea externa. Paradoxul este ca ele vor creste mai rapid pe
plan extern, pe termen lung, daca se concentreaza pe plan
intern de la bun inceput.

Schechter Wealth Strategies (SWS) exemplifica acest ar-
gument. Fondata de Robert Schechter in 1971, SWS a creat
o organizatie solida, cu o reputatie excelenta. Dupa ce i
s-au alaturat fiul sau, Marc, si ginerele sau, Jason Zimmer-
man, Schechter a decis sa dezvolte agresiv compania. Din
pacate, operatiunile interne isi atinsesera deja capacitatea
maximd, erau haotice si aveau nevoie de reorganizare ina-
inte ca societatea sa se poata gandi la extindere. Cu o echipa
de vanzari de prima mana, o cultura puternica si o oferta
de produse excelente, singura lor bariera era capacitatea
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operationala. Sperau sa puna la punct operatiunile in cate-
va luni. Pentru a respecta acest termen extrem de apropiat,
au fost nevoiti sa-si schimbe structura corporativa, sa-si
reevalueze personalul si sa-si consolideze procesele.

Prin munca intensa, concentrare si determinare, au re-
usit In cele din urma sa atinga acest obiectiv. Ei si-au clari-
ficat viziunea, au stabilit structura potrivita, au ales un
personal foarte bun si si-au simplificat procesele. Dupa
ceva mai mult de un an, reorganizarea lor a fost in sfarsit
functionala. Poate parea o investitie mare de timp, dar nu
s-ar fi putut petrece mai repede, iar rezultatele vorbesc
acum de la sine. Datorita unei echipe foarte talentate, au
crescut in medie cu 50% pe an, in ultimii trei ani. Pe ter-
men lung, au crescut mai repede decat daca ar fi Inceput sa
vanda agresiv si ar fi impus noii afaceri o structura opera-
tionald care nu putea si faci fati vanzarilor sporite. Intrea-
ga structura ar fi putut suferi o implozie, nemultumind si
alungand clienti valorosi. In schimb, ribdarea si munca
grea investite au fost rasplatite. Daca organizatia ta are ne-
voie mai Intii de o transformare interna, fii sincer cu tine
si petrece urmatorii 1-2 ani crescand pe plan intern si Im-
bunatatindu-ti modelul de afacere, astfel Incat sa poti sprijini
cresterea veniturilor externe.

Dar, indiferent daca vei creste dinspre interior spre ex-
terior sau invers, vei atinge plafonul. Desi exista o multime
de statistici diferite pe aceasta tema, toate indica spre ace-
easi concluzie: multe organizatii dau gres deoarece nu re-
usesc sd supravietuiasca acestor probleme de crestere. Pe
site-ul sau oficial, Administratia SUA pentru IMM-uri afir-
ma ca ,aproximativ 50% din intreprinderile mici dau fali-
ment in primii 5 ani”. Intr-un studiu publicat in 2005 de
catre Monthly Labor Review, economistul Amy E. Knaup



Da drumul lianei 43

declara ca 56% din afaceri mor In primii 4 ani. lar in cartile
sale, E-Myth si E-Myth Revised', Michael Gerber prezinta o
imagine chiar mai infricosatoare, spunand ca 80% dintre
intreprinderi dau faliment in primii 5 ani si 80% dintre cei
ramasi vor falimenta Intr-un interval de 6-10 ani.

Vestea buna este ca poti supravietui atingerii plafonu-
lui prin alegerea unei echipe de conducere care poseda
cele cinci abilitati esentiale de conducere. Mai presus de
toate, liderii tai trebuie sa poata simplifica, delega, prezice,
sistematiza si structura. Daca tu si echipa ta veti aplica
aceste cinci abilitati, veti creste pana la nivelul urmator. Sa
le analizam pe rand.

SIMPLIFICA

Acronimul KISS (,keep it simple, stupid™) este formula ta
de baza in cazul de fata. Simplificarea este cheia organiza-
tiei tale. Acest lucru implica optimizarea regulilor pe care
le aplici, precum si modul in care acestea sunt comunicate.
Acelasi lucru este valabil si pentru procesele, sistemele, me-
sajele si viziunea ta. Majoritatea organizatiilor sunt prea
complexe atunci cind debuteaza. Foloseste modele, mijloace
vizuale, acronime si liste de verificare pentru a simplifica
procesele si procedurile, deoarece, pe masura ce organiza-
tia creste, ea va deveni mai complexa. Henry David Thoreau
a exprimat esenta chestiunii in Walden™, dar mai tarziu
Ralph Waldo Emerson a pus punctul pe i:

*k))

* Carte aparuti cu titlul Mitul antreprenorial revizuit, la Editura ACT si
Politon, Bucuresti, 2018. (n.tr)

** Nu te complica, prostule. (n.tr.)

% Volum aparut sub titlul Walden sau Viata fn pddure la Editura ACT si
Politon, Bucuresti, 2016. (n.red.)



44 TRACTIUNE

»Simplifica, simplifica.” - Henry David Thoreau

»Un singur «simplifica» ar fi fost de ajuns.” - Ralph Waldo
Emerson

Dan Sullivan, creatorul programului The Strategic Coach®,
releva urmatoarele: ,Pentru o organizatie, nu este posibil
niciun progres sau crestere economica pana cand nu se
creeaza o noua stare de simplitate”. Prin numeroasele sale
instrumente, Intregul proces SOA este proiectat sa te ajute
sa creezi aceasta noua stare de simplitate. Este un fir co-
mun pe care il vei Intdlni In mod repetat in aceasta carte:
Mai putin inseamna mai mult.

DELEAGA

Capacitatea de a depasi plafonul tine de capacitatea ta de a
delega. Fii pregatit sa ,delegi si sa te ridici” la adevaratul
set de abilitati cu care ai fost Inzestrat de natura. Va trebui
sa delegi unele responsabilitati si sa te ridici la cel mai inalt
nivel al tau de operativitate. Nu este practic sa ramai buca-
tar, chelner si sa mai speli si vasele, in timp ce compania ta
creste. Agatandu-te de toate detaliile marunte nu faci decat
sa limitezi cresterea companiei. Daca te vei dezvolta perso-
nal, compania va creste odata cu tine. Tocmai la asta ma
refer cand spun sa dai drumul lianei.

Atunci cand 1i dai drumul, trebuie sa te asiguri ca re-
nunti la sarcinile care trebuie. Responsabilitdtile pe care le
delegi altor persoane trebuie sa fie sarcini pe care le-ai de-
pasit. Printre acestea se numara deschiderea coresponden-
tei, scrierea de propuneri, aprobarea facturilor si tratarea
reclamatiilor clientilor. Uneori, ne este teama sa pasam
anumite sarcini care nu sunt deloc distractive pentru cei-
lalti, dar, la un moment dat, va trebui. Frumusetea acestei



Da drumul lianei 45

tranzitii este ca existd oameni care au abilitatile si entuzias-
mul de a indeplini aceste sarcini.

Nu doar ca vei invata cum sa delegi si cum sa-ti ridici
nivelul, dar acelasi lucru se va Intampla si cu oamenii din
jurul tau. Asa cum trebuie sa iti dai seama cum ca creezi
o prelungire a propriei persoane, si echipa ta va putea sa
extinda compania, formand alte echipe in subordine si asi-
gurand astfel cresterea continud a companiei.

ANTICIPEAZA

Anticiparea in afaceri se face la doua niveluri de baza: pre-
viziuni pe termen lung si pe termen scurt.

Anticiparea pe termen lung. Companiile listate public
isi anticipeaza veniturile. Cand, ulterior, isi anunta venitu-
rile reale, fie ating aceasta anticipare, fie nu. Daca o ating,
actiunile lor continua sa creasca. Daca nu, actiunile scad.
Intr-o organizatie privati, de dimensiuni mici sau mijlocii,
nu iti poti permite luxul sa gresesti anticiparea. Daca o faci,
s-ar putea sa dai faliment.

Anticiparea pe termen lung reprezinta prognoza pe 90
de zile si dincolo de ele. Pentru a face acest lucru, echipa de
conducere trebuie sa stie Incotro se indreapta organizatia
si cum va asteptati sa ajungeti acolo. Veti incepe pornind
din viitorul indepartat si lucrand retrospectiv. Care este
obiectivul vostru pe 10 ani? Care este tabloul pe 3 ani? Pla-
nul vostru pe un an? Ce trebuie sa realizati in urmatoarele
90 de zile pentru a fi pe drumul cel bun?

La Inceput, aceasta sarcina poate parea descurajanta,
deci hai sa eliminam o parte din presiune. Nimeni nu are
globul de cristal. Nimeni nu poate sti cu certitudine ce se va
intampla maine. Anticiparea pe termen lung nu se refera la
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prezicerea a ce se va Intampla, ci la decizia in legatura cu ce
vei face maine pe baza cunostintelor de azi.

Altfel spus, echipa ta de conducere va trebui sa se ,urce
in copac” mai des decat ceilalti. Pentru mine, anticiparea
pe termen lung seamana cu un grup de oameni miopi care
isi croiesc drum prin jungla. Poate ca sunt cea mai produc-
tiva echipa care si-a construit vreodata un drum, ori poate
sunt de doua ori mai productivi decat toate echipele care
au existat fnaintea lor. Ins3, dacd nu existd un lider care s3
se catdre In copac si sa le spuna pe unde e drumul, s-ar
putea sa-l faca in zig-zag. Devino tot mai bun in obtinerea
perspectivei pe termen lung. In calitate de lider, va trebui
sa Incetezi sa lucrezi in cadrul afacerii 100% din timp si, dupa
cum spune Michael Gerber, autorul cartilor Mitul antrepre-
norial si Mitul antreprenorial revizuit, sa lucrezi in schimb,
din cand in cand, asupra afacerii. Aceasta disciplina te va
duce mai repede acolo unde vrei sa ajungi.

Anticiparea pe termen scurt. In timp ce perspectiva
pe termen lung se refera la nevoile afacerii pe termen de
90 de zile si dupa, previziunea pe termen scurt se concen-
treaza asupra viitorului imediat. Acestea sunt problemele
care vor aparea zilnic sau saptamanal, iar capacitatea ta de
a le rezolva va influenta binele pe termen lung al organizatiei.

Ca lider intr-o organizatie, probabil ca ai de-a face cu
cel putin 5-6 probleme in fiecare zi. Cei mai multi conduca-
tori sunt atat de cufundati in rutina zilnica, Incat, de obicei,
nascocesc solutii temporare, fragile, doar ca sa scape de
problemele sacaitoare si s-o scoata la capat pana saptama-
na urmatoare. Daca se intampla acest lucru prea mult timp,
intreaga lor organizatie va ajunge sa fie tinuta in picioare
cu sfoara si scotch, astfel ca in final o sa se prabuseasca.
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Trebuie sa anticipezi corect, pentru ca aceste probleme sa
dispara definitiv si sa eviti o soarta similara.

SISTEMATIZEAZA

A existat probabil o perioada cand a trebuit sa-ti conduci
afacerea dupa cum iti spunea instinctul. Asta a insemnat sa
raspunzi la fiecare solicitare a clientilor, sa iei decizii rapi-
de si sa fii creativ din zbor. La un moment dat totusi, anu-
mite actiuni s-au dovedit a fi redundante. Atunci este cazul
sa le sistematizezi.

Nu existd decat o mana de procese de baza care fac orice
organizatie sa functioneze. Sistematizarea implica identifi-
carea clara a acestor procese de baza si integrarea lor intr-un
mecanism pe deplin functional. Vei avea un proces de re-
surse umane, un proces de marketing, un proces de vanzari,
un proces operational, un proces de pastrare a clientilor,
un proces de contabilitate si asa mai departe. Acestea tre-
buie sa functioneze Impreuna in armonie, iar metodele pe
care le folositi trebuie sa fie clare pentru toata lumea, la
toate nivelurile organizatiei.

Primul pas este sa cadeti de acord care sunt aceste pro-
cese si sa le dati o denumire. Aceasta este metoda compa-
niei tale de a face afaceri. Odata ce cadeti de acord asupra
metodei, vei simplifica aceste procese de baza, le vei docu-
menta, le vei rafina si le vei integra tehnologic. Realizand
asta, vei atinge un randament uimitor, vei elimina erorile, vei
usura munca managerilor si iti vei creste profitabilitatea.

Prin sistematizarea organizatiei, vei Incepe sa vezi cum
colaboreaza toate cele cinci abilitati de conducere pentru a
trece dincolo de plafon. Exista o corelare directa intre ade-
rarea organizatiei la procesele de baza si capacitatea ta de



48 TRACTIUNE

a te elibera. Incredintand un sistem la cheie unui lider res-
ponsabil iti va fi mai usor sa delegi si sa te ridici la nivelul
urmator. Atata timp cat acesta urmareste procesul si are
setul de competente necesar realizarii sarcinii, poti avea
incredere ca sarcina delegata va fi efectuata corect.

STRUCTUREAZA

In final, tu si echipa ta de conducere va trebui si va structu-
rati corect organizatia. Compania trebuie sa fie organizata
in asa fel Incat sa reduca complexitatea si sa creeze res-
ponsabilitate. In plus, aceasta structura ar trebui astfel pro-
iectata incat sa va propulseze la nivelul urmator. Prea multe
organizatii se blocheaza deoarece sunt fixate pe metodele
vechi si nu sunt dispuse sa se schimbe pentru a se adapta
extinderii lor.

Din pdcate, structura celor mai multe companii mici este
fie prea vaga, fie inexistenta. Multe dintre ele au structuri
guvernate de orgoliu, personalitate sau teama. Vei invata
cum sa utilizezi Diagrama cu responsabilitati ca sa nu cazi
in aceastd capcana. Acest lucru iti va permite sa implemen-
tezi o structura care incurajeaza extinderea si stabileste in
mod clar rolul si responsabilitatea fiecaruia.

In concluzie, odati ce vei intelege ci atingerea plafo-
nului este inevitabila, tu si echipa de conducere veti trebui
sa folositi aceste cinci abilitati de conducere pentru a trece
la urmatorul nivel: (1) simplifica organizarea, (2) deleaga
si ridica-te, (3) anticipeaza, atat pe termen lung, cat si pe
termen scurt, (4) sistematizeaza si (5) structureaza-ti co-
rect compania.
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Instrumentele pe care urmeaza sa le inveti sunt toate
concepute special pentru a te ajuta sa dobandesti aceste
abilitati.

NU POTI FOLOSI DECAT UN SINGUR SISTEM DE
OPERARE PENTRU ADMINISTRAREA AFACERII

Trebuie sa ai o singura viziune trainica, o singura voce, o
singura cultura si un singur sistem de operare. Asta presu-
pune o abordare uniforma a modului in care preintdmpini
si iti stabilesti prioritatile, a terminologiei pe care o folo-
sesti si a manierei in care comunici cu angajatii. SOA este
un sistem de operare care ii pune pe toti pe acelasi plan.
Asa cum un program de calculator este alcatuit din compo-
nente care organizeaza activitatea si diversele date intr-un
sistem ce le permite utilizatorilor sai sa fie mai productivi,
la fel face si SOA pentru o afacere.

Daca ai evalua strict ca indivizi o serie de antreprenori
talentati, directori executivi, manageri de vanzari, directori
de marketing, oameni de operatiuni si finantisti din echi-
pele de conducere, ai trage probabil concluzia ca organiza-
tia lor este una de succes. Dar chiar si liderii talentati nu
pot fi eficienti fara sa cada mai intéi de acord asupra unui
sistem unic de operare al companiei lor.

De multe ori, doi oameni talentati pot vorbi limbi total
diferite:

»Care sunt obiectivele tale?” ,Vrei sa spui scopurile?”

»Care este procesul?” ,Vrei sa spui procedura?”’

,Nu, ala e un sistem.”
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,Prefer sa-mi stabilesc obiective lunare.” ,Noi intot-
deauna le-am stabilit sdptamanal si le numim elemente de
actiune.”

Imagineaza-ti ca antrenezi o echipa sportiva folosind
doud metode distincte sau ca administrezi o tara cu doua
guverne. Cand sistemele lucreaza in scopuri diferite, com-
pania are cel mai mult de pierdut. Nu poti construi o mare
organizatie folosind mai multe sisteme de operare: trebuie
sa alegi unul. Aceasta carte iti pune la dispozitie SOA.

TREBUIE SA Fll DESCHIS LA MINTE, ORIENTAT
SPRE DEZVOLTARE Sl DISPUS SA ACCEPTI CRITICA

Regretatul dr. David Viscott, autorul cartii Risking (Despre
risc), a scris: ,Daca nu poti risca, nu poti creste. Daca nu
poti creste, nu poti deveni cel mai bun. Daca nu poti deveni
cel mai bun, nu poti fi fericit. Daca nu poti fi fericit, restul
ce mai conteaza?”

In mod similar, in mediul de afaceri trebuie s3 fii dis-
pus sd asculti ideile noi si diferite. Daca nu stii ceva, trebuie
sa recunosti ca nu stii. Trebuie sa fii dispus sa ceri si sa
primesti ajutorul. Mai presus de toate, trebuie sa iti cunosti
punctele forte si slabiciunile si sa permiti altor persoane,
care sunt mai calificate decat tine Intr-un anumit domeniu,
sa preia controlul.

Experientele dure m-au invatat valoarea acestei con-
vingeri. Dupa o anumita interventie soldata cu esec, am
reflectat la ce anume din procesul SOA nu a functionat. Am
ajuns la un adevar simplu: membrii echipei de conducere
nu erau orientati spre crestere, nici pe plan intern, nici ex-
tern, si nici nu erau deschisi sau dispusi sa accepte critica.
Am realizat foarte putine lucruri, fiindca s-a dat o batalie



Da drumul lianei 51

constanta pentru luarea deciziilor si dezbaterea proble-
melor dificile. Drept urmare, ambele parti au fost nemultu-
mite. Acum caut aceste semne de avertizare in interviurile
cu potentialii noi clienti. In multe cazuri, sunt obligat s fi
fac pe acestia sa inteleaga de ce nu sunt pregatiti pentru
procesul SOA.

Nu poti Incepe aceasta calatorie daca nu esti dispus sa
accepti critica. Trebuie sa lasi garda jos si sa privesti orga-
nizatia asa cum este. Elimina aspectul de fatada cu ajutorul
echipei de conducere si fa loc deschiderii si sinceritatii.
Liderul care crede ca trebuie sa aiba toate raspunsurile si
ca nu greseste niciodata scapa din vedere esentialul. Sa fii
deschis la minte Tnseamna sa fii deschis la idei noi si sa fii
pregatit sa te schimbi in bine. Daca stai cu bratele Incruci-
sate, zidul este Tnalt si nu exista cale de acces. Mintea este
ca o parasuta: trebuie s-o deschizi ca sa functioneze.

Totodatd, pentru a pasi in aceasta cadlatorie trebuie sa
fii orientat spre crestere. Am intalnit multi oameni care
pretindeau ca vor sa se dezvolte, doar ca sa descopar apoi
ca erau ingroziti de provocarile si turbulenta provocate de
crestere. Erau multumiti de dimensiunea afacerii lor, si se
gasesc multe argumente bune in favoarea satisfactiei. SOA,
insa, este un sistem conceput sa te ajute sa te dezvolti.

Pe scurt, cele patru credinte fundamentale sunt
urmatoarele:

1. Trebuie sa formezi si sa mentii o adevarata echipa
de conducere.

2. Sa atingi plafonul este inevitabil.

3. Nu poti folosi decat un singur sistem de operare
pentru administrarea afacerii.
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4. Trebuie sa fii deschis la minte, orientat spre dez-
voltare si sa accepti critica.

Daca accepti aceste idei, atunci esti pregatit sa dai dru-
mul lianei. Acum este momentul sa afli care sunt instru-
mentele ce te vor ajuta sa ajungi la nivelul urmator si sa
construiesti o organizatie mai puternica. Pe parcursul
urmatoarelor sase capitole, vei invata cum sa consolidezi
cele sase componente-cheie ale organizatiei tale. Pe masu-
ra ce progresezi, vei intelege mai bine structura SOA, pre-
cum si motivul pentru care fiecare componenta se bazeaza
pe urmitoarea. In acest scop, s incepem cu punctul din
care porneste intreaga tractiune: de la viziunea ta.




CAPITOLULS

COMPONENTA
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cum cativa ani, tatal meu a facut o remarca plina de

umor: intr-o conversatie, oamenii au obiceiul de a-si

intari convingerile punand intrebarea: ,Vezi" ce-ti
spun?” La prima vedere, o astfel de intrebare nu are niciun
sens: pur si simplu nu poti sa vezi ce iti spune o persoana.
Mai tarziu, mi-am dat seama ca expresia este cat se poate
de intemeiata.

Tatdl meu este un vizionar. El a fost primul meu men-
tor si m-a Invatat sa gestionez, sa conduc, sa comunic si sa
ma ocup de oameni, fie ca este vorba despre o persoana
sau o mie. Este unul dintre cei 140 de membri ai Galeriei
Legendelor, care apartine Asociatiei Nationale a Oratorilor.
El a construit si compania numarul 1 de training in dome-
niul vanzarilor imobiliare si a fost de doua ori finalist al
premiului Ernst & Young: Antreprenorul anului.

Dupa cum bine stie, majoritatea antreprenorilor isi pot
vedea clar viziunea. Problema lor este ca fac greseala de a
crede ci toti ceilalti din organizatie o vid la fel de bine. In
cele mai multe cazuri insd, nu e deloc asa si, prin urmare,
liderii ajung sa fie frustrati, personalul devine confuz, iar
marile viziuni raman nerealizate.

* Este vorba despre verbul to see, care Inseamni si ,a intelege”. (n.red.)
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Aici incepe procesul de dobandire a tractiunii. Clarifica-ti
viziunea si vei lua decizii mai bune in privinta oamenilor,
proceselor, finantelor, strategiilor si clientilor.

Antreprenorii trebuie sa astearna pe hartie viziunea pe
care o au In minte. Dupa aceea, ea trebuie Impartasita or-
ganizatiei, astfel incat toata lumea sa inteleaga incotro se
indreapta compania si sa hotdrasca daca vor sa te inso-
teasca pe drumul respectiv. Ajungand cu totii la acelasi nu-
mitor comun, vei descoperi ca problemele se rezolva mult
mai usor. In cartea sa, The Five Dysfunctions of a Team (Cinci
disfunctii ale muncii in echipd’), Patrick Lencioni reda ob-
servatia unui prieten care a transformat un start-up intr-o
afacere de miliarde de dolari: ,Daca ii poti determina pe
toti oamenii din cadrul organizatiei sa vasleasca in aceeasi
directie, poti domina orice industrie, de pe orice piatd, im-
potriva oricdrei concurente, in orice moment”.

O companie de tehnologie care a Inceput de curand pro-
cesul SOA a venit la mine dupa ce a ajuns la plafon vreme de
doi ani la rand. Problema majora era ca echipa de conducere
nu putea stabili cu precizie de ce. S-a ajuns la o multime de
explicatii, dar factorul-cheie era ca acelei companii ii lipsea
viziunea centrala. Ei ofereau pietei trei tipuri diferite de ser-
vicii si, filndca personalul trebuia sa schimbe sarcinile de
mai multe ori Intr-o ora pentru a satisface clienti diferiti,
operatiunile interne erau complicate in mod inutil.

Cu ajutorul SOA, compania a luat decizia de a se con-
centra intr-o singura directie. Dupa doua sedinte, echipa
de conducere si-a definit clar viziunea cu privire la cine
erau cu adevarat, ce voiau realmente sa faca si unde voiau

* Volum aparut sub acest titlu la Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2007.
(n.red.)
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sd ajunga. Intr-un timp foarte scurt, au simplificat organi-
zarea si au castigat resurse renuntand la doua dintre servi-
ciile pe care le ofereau. Acest lucru le-a permis oamenilor
sd se concentreze si sa exceleze intr-un domeniu, cu un
singur tip de clientelda. Acum, compania are obiective clare
si o strategie de marketing cu precizie de laser. Nu e de
mirare ca a inceput din nou sa creasca. Ca urmare a acestor
decizii, a incheiat recent cel mai bun trimestru al sau, obti-
nand o crestere de 125% a veniturilor fata de primul tri-
mestru al anului precedent.

Primul pas este sa te detasezi, deoarece viziunea pe care
esti pe cale s-o clarifici nu poate fi despre tine. Trebuie sa
defineasca ceva mai inalt. Trebuie sa creezi o viziune care
sa indice calea spre un bine maret. Cu cat faci asta mai re-
pede, cu atat vei lua decizii mai bune pentru construirea
unei companii durabile. Pentru a invata cum sa creezi o vi-
ziune solida, trebuie sa raspunzi mai intai la opt intrebari
importante.

VIZIUNE

- 8 intrebari

/ AFACEREA
T
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RASPUNSURILE LA CELE OPT INTREBARI

Sa Incepem prin destramarea mitului potrivit caruia viziu-
nea unei companii trebuie sa aiba o suta de pagini. S-ar
putea sa ai nevoie de acest nivel de detaliere pentru finan-
tare, dar este rareori necesar in construirea unei mari
companii. Doar raspunzand celor opt intrebari, tu si echi-
pa ta de conducere ar trebui sa va puteti exprima in mod
clar viziunea si, in cele din urma, sa permiteti tuturor celor
din organizatie sa ,vada” unde doriti sa ajungeti.

Primul instrument din SOA este Organizatorul Tractiu-
nii/Viziunii (OT/V). OT/V nu doar ca este conceput sa puna
pe hartie viziunea pe care o ai in minte, dar te va ajuta tot-
odata sa raspunzi la urmatoarele opt intrebari. Este menit
sa te ajute sa construiesti o imagine clara a directiei in care
se Indreapta compania si a modalitatii prin care va ajunge
acolo. Si mai important, face acest lucru rezumand viziu-
nea ta pe numai douad pagini. Un exemplu de OT/V figureaza
pe pagina urmatoare si o versiune electronica a acestuia
poate fi descarcata gratuit de pe site-ul www.eosworldwi-
de.com/vto.

Am aflat prima oara despre puterea data de simplificarea
planificarii de la fostul meu partener de afaceri, Ed Escobar.
Impreuna cu tatil meu, eu si Ed am detinut si am condus o
companie de training In domeniul vanzarilor imobiliare.
Odata, Ed mi-a povestit despre un moment dinaintea intra-
rii mele In organizatie, cand i-a prezentat tatalui meu un
plan de afaceri destul de lung. Dupa ce i-a aruncat o privire,
tata a zis: 1l poti condensa in 10 pagini?” Un pic nemultu-
mit, Ed i-a raspuns: , Desigur”. Dupa ce a muncit un timp, a
revenit cu un plan de 10 pagini. Tatalui meu i-a placut, dar
s-a intrebat cu voce tare: ,Nu s-ar putea condensa in doua
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pagini?” Si mai deranjat, Ed s-a conformat din nou. Dupa
un efort, a creat planul de afaceri de doua pagini. Cand so-
licitarea tatei de a-1 rezuma intr-o singura pagina s-a dove-
dit a fi imposibila, s-a nascut ideea planului de afaceri de
doua pagini. Acest plan de afaceri simplificat a fost catali-
zatorul pentru crearea companiei numarul 1 de training in
domeniul vanzdrilor imobiliare din America de Nord. Acest
lucru l-a determinat pe Ed sa creeze un instrument simpli-
ficat de planificare a afacerii, cunoscut sub numele de
Plan de Management in Viata si in Afaceri. A fost primul
instrument pe care l-am folosit vreodata pentru planifica-
rea afacerilor.

Aceasta notiune a fost sprijinita pe parcurs de Verne
Harnish. Autor al cartii Mastering the Rockefeller Habits (Cum
sd-ti insusesti obiceiurile Rockefellerilor), un expert foarte
cautat, fondator al Organizatiei Tinerilor Antreprenori (in
prezent, Organizatia Antreprenorilor) si colaborator regu-
lat al revistei Fortune Small Business, Harnish mi-a prezentat
planul strategic OnePage, o sursa de inspiratie suplimenta-
ra pentru OT/V.

In cartea sa The One Page Business Plan (Planul de afa-
ceri de o pagind), Jim Horan desfiinteaza o serie de mituri
des intalnite, douad dintre ele fiind acelea care spun ca ,pla-
nurile de afaceri trebuie sa fie lungi ca sa fie reusite” si c3,
pentru a le concepe, e nevoie de ,sase luni de zile, de un
efort semnificativ din partea proprietarului si a membri-
lor-cheie ai echipei si de consultanti costisitori”. Dupa pare-
rea lui Horan, niciunul dintre aceste lucruri nu este adevarat.
Abordarea simplificata a planificarii strategice este, In gene-
ral, cea mai buna metoda.
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