
ELOGII PENTRU TRACȚIUNE

„Conceptele și instrumentele care au fost surprinse cu măiestrie în 
paginile acestei cărți au oferit o parte din magia care ne-a ajutat 
să ne dezvoltăm afacerile cu 300% în ultimii cinci ani. De neratat!”

Craig Erlich
Director executiv, Pulse220

„Conceptele din această carte mi-au schimbat viața! Acum pot să 
mă detașez de activitățile de zi cu zi, știind că am creat o echipă care 
poate gestiona eficient detaliile. În ultimii patru ani, am crescut în 
mod constant, an de an, pe o piață foarte dificilă, în timp ce concu-
rența s-a chinuit.”

Ronald A. Blank
Președinte, The Franklin Companies

„După ce am pregătit și instruit peste 13.000 de antreprenori, cu-
nosc provocările cu care ei se confruntă. Cartea aceasta este obliga-
torie pentru orice antreprenor și pentru echipa lui de management. 
Tracțiune oferă un sistem solid puternic, practic și simplu de a-ți 
conduce afacerea.”

Dan Sullivan
Președinte și fondator al platformei Strategic Coach

„Înainte de a pune în aplicare metodele din această carte, simțeam 
că eu și partenerul meu ne conduceam afacerea doar bazându-ne pe 
improvizație. Mulțumită instrumentelor din Tracțiune, acum avem o 
creștere mai rapidă, o rentabilitate sporită și oameni extraordinari 
cu care ne face plăcere să lucrăm. Rata noastră de creștere a atins 
o medie de peste 20% pe an. Aceste rezultate ne-au pus în poziția 
de a putea vinde firma unei companii publice pentru o sumă peste 
medie și de a o răscumpăra după doar un an și jumătate.”

Rob Dube
Președinte, Image One



„Instrumentele lui Gino funcționează. Ele ne ajută într-adevăr 
să rămânem consecvenți și să ne concentrăm pe viziunea noastră. 
Principiile tracțiunii m-au ajutat să construiesc o echipă solidă de 
conducere, să consolidez planul nostru și să institui disciplina ne-
cesară pentru a conduce organizația la nivelul următor.”

Sam Simon
Președinte și director executiv, Atlas Oil Company

„Tracțiune este de departe cea mai puternică și folositoare metodă 
pe care am întâlnit-o vreodată cu privire la conducerea unei companii 
de succes. Conținutul este ireproșabil! Trebuie să citești această carte.”

Vince Poscente
Autor al cărții The Age of Speed (Epoca vitezei)

„Conținutul cărții Tracțiune mi-a îmbunătățit în mod substanțial 
afacerea și viața. Mă distrez mai mult, iar vânzările și profiturile 
mele au crescut cu 50% în ultimii trei ani. Metodologia ne menține 
pe drumul cel bun, ne permite să fim creativi și ne ajută să ne ser-
vim mai bine clienții.”

Bob Shenefelt
Director executiv, RCS International

„Conceptele din această carte ne-au revoluționat afacerea. Acum 
suntem foarte rentabili, iscusiți, flexibili și avem o cultură orientată 
spre rezultate. Instrumentele lui Gino au avut un cuvânt important 
de spus pentru ceea ce am ajuns astăzi să însemnăm.”

Albert M. Berriz
Director executiv, McKinley

„Tracțiune este o lectură obligatorie pentru orice proprietar de 
afacere sau manager care își dorește o afacere de mare randament 
și o calitate sporită a vieții. Conceptele din această carte nu doar 
că mi-au permis să-mi mențin concentrarea asupra transformării 
afacerii mele într-una cât mai bună, ci și să-mi petrec cât mai mult 
timp cu familia. Tracțiune nu seamănă cu nicio altă carte de afa-
ceri, deoarece îți oferă sisteme reale, practice și ușor de înțeles de 



conducere a afacerii. Compania noastră a cunoscut o transformare 
culturală puternică.”

Dan Israel
Președinte Asphalt Specialists, Inc.

„Această carte va schimba viața ta și a angajaților tăi. Instrumentele 
sunt logice, eficiente și o necesitate pentru orice organizație, antre-
prenor sau lider. Eu, personal, le folosesc în cadrul companiei mele 
naționale de evaluare imobiliară și în acest an, după o experiență în 
afaceri de peste 14 ani, am crescut cu 150%.”

Darton Case
Președinte, The Entrepreneurs’ Organization

„Conceptele din Tracțiune ne-au scutit compania de mediocritate și 
ne-au propulsat spre excelență. Ne-au oferit instrumentele necesare 
pentru a rezolva orice problemă care s-ar putea ivi și, chiar mai mult 
de-atât, pentru a preîntâmpina situațiile care ne-ar putea duce pe un 
drum greșit. Acum avem persoanele potrivite în funcțiile potrivite, 
efectuând acele sarcini care li se potrivesc. Tracțiune mi-a dat încre-
derea de a merge mai departe, atât ca firmă, cât și ca echipă.”

Rob Tamblyn
Președinte, The Benefits Company

„Dacă ești antreprenor, lider sau manager, trebuie să citești această 
carte. Împreună cu fiul și ginerele meu, am căutat să dezvolt rapid 
afacerea pe care am construit-o în ultimii 35 de ani. Instrumente-
le din această carte au fost exact ce aveam nevoie pentru a realiza 
acest lucru. Prin aplicarea metodelor din Tracțiune, am reușit în ul-
timii trei ani să creștem veniturile cu 50%, iar profitul exponențial 
mai mult.”

Robert Schechter, C.L.U., Ch.F.C.*

Președinte, Schechter Wealth Strategies

*  Chartered Life Underwriter (C.L.U.), respectiv Chartered Financial 
Consultant (Ch.F.C.) – denumiri înregistrate ca marcă pentru anumite 
specializări în asigurări și planificare financiară. (n.tr.)



„Tracțiune este o lectură obligatorie. Îți vei putea însuși aceleași in-
strumente care mi-au permis să-mi dezvolt afacerea în proporție 
de 100% în ultimii trei ani, reușind, în același timp, să-mi păstrez 
echilibrul și să mă distrez. Această carte îți va schimba viața.”

Bernie Ronnisch
Președinte, Ronnisch Construction Group

„Aceste instrumente au fost o resursă de neprețuit pentru Zoup! 
Compania noastră a înflorit, ajungând de la cinci locații la aproape 
50, care au fost deschise și premiate. Pe lângă tracțiune și respon-
sabilitate, aceste concepte ne-au ajutat să ne creăm o echipă de 
conducere puternică, sănătoasă și pricepută, cu claritate în privința 
viziunii companiei și a contribuției fiecărui membru. Ne-a ajutat să 
clarificăm rolul membrilor echipei și, totodată, ale concesionarilor 
noștri.”

Eric Ersher
Fondator & director executiv, Zoup! Fresh Soup Company

„Aveam o afacere bine organizată, profitabilă și în creștere înainte de 
a implementa conceptele din Tracțiune. Astăzi, la un an de la pune-
rea lor în aplicare, am supraalimentat afacerea. Acum avem o clari-
tate a responsabilităților și a cadrelor de rezolvare a problemelor, 
iar creșterea a fost explozivă chiar și în timpul recesiunii. Mulțumesc 
pentru că ne-a oferit contextul de a ne lua zborul cu adevărat!”

Bob Verdun
Președinte, Computerized Facility Integration, LLC* (CFI)

„O notă de mulțumire pentru tot ce ai făcut pentru firma noastră. 
Când am început să punem în aplicare aceste concepte, nu eram 
fericit, sănătatea mea se înrăutățea, iar nivelul de stres era atât de 
ridicat încât era cât pe ce să renunț. Afacerile nu-mi mai ofereau 
nicio plăcere. Nu mai dețineam o afacere, ci afacerea mă deținea pe 
mine. În acel moment, aveam 10 angajați și eram pregătit să revin 

*  Limited liability company (LLC) – companie cu răspundere limitată. 
(n.tr.)



la un număr de 5 și să mă mulțumesc efectiv cu locul unde mă 
aflam. O dezvoltare însemna mai mult stres și mai multe nemulțu-
miri. După un an și jumătate de lucru împreună cu tine, avem 12 an-
gajați, iar veniturile noastre au crescut cu aproape 100% în doi ani! 
Iar partea cea mai bună nu este doar că sunt mai fericit, dar am mai 
mult timp liber. Acum petrec 50% din an în Nashville, alături de cei 
doi copii, soții lor și cele două nepoate ale mele. Mai multe venituri 
și mai puțin timp, combinate cu angajați mai fericiți = un proprietar 
de afaceri fericit. Multe, multe, multe mulțumiri!”

Curt Whipple
Proprietar, C. Curtis Financial
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Tatălui meu, Floyd Wickman,  
unul dintre cei mai mari antreprenori din lume. 

Această carte nu ar exista  
fără învățătura și îndrumarea ta. 

Este un omagiu pentru tot ce reprezinți.

Totodată, soției mele, Kathy,  
fiicei mele, Alexis, și fiului meu, Gino: 

sunt atât de mândru și vă iubesc  
pe fiecare din toată inima.
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INTRODUCERE

Fă-mi plăcerea pentru o clipă ș�i detaș�ează-te mental de toate 
detaliile de zi cu zi. Uită de toate convingerile pe care le ai 
despre cum se conduce o organizaț�ie. Acum imaginează-ț�i 
că eș�ti o pasăre ș� i î�ț�i priveș�ti afacerea de sus. Ce vezi?

Tocmai citeș�ti această carte fiindcă vrei ca organizaț�ia 
ta să fie una solidă ș� i bine administrată. Ai atins deja un 
anumit nivel de succes ș� i acum eș�ti pregătit să treci la sta-
diul următor. Totuș�i, odată cu această provocare, vei da 
peste o nouă serie de obstacole; voinț�a pură ș� i forț�a brută 
nu mai sunt suficiente pentru supravieț�uire. Î�ntrebarea cu 
care te confrunț�i acum este: cum te poț�i ridica la o poziț�ie 
de lider adevărat?

Dacă ț�i-aș�  spune că, citind această carte ș�i aplicând prin-
cipiile esenț�iale pe care le găseș�ti î�n ea, vei lăsa î�n urmă 
toate nemulț�umirile legate de afaceri? Că ai putea avea an-
gajaț�i minunaț�i la toate nivelurile, care î�ț�i î�mpărtăș�esc 
viziunea, comunică î�ntre ei, î�ș� i rezolvă problemele ș� i dau 
dovadă de responsabilitate? Că organizaț�ia ta nu doar că ar 
putea funcț�iona fără probleme, ci ar avea ș� i potenț�ialul de 
a creș�te atât de mult pe cât consideri tu necesar?

Exact asta î�ț�i spun ș� i o poț�i face. Crezi sau nu, ai deja tot 
ce-ț�i trebuie ca să faci schimbările necesare. Pune acest 
sistem î�n aplicare ș� i vei realiza toate cele de mai sus, după 
cum fac de ani de zile numeroase afaceri din multe indus-
trii diferite.
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Această carte nu este î�ncă una cu soluț�ii miraculoase 
de management sau cu o strategie de-o vară. Nu are nimic 
teoretic î�n ea. Se bazează pe experienț�a din lumea reală, pe 
î�nț�elepciunea practică ș�i pe adevărurile nemuritoare. Ș� i mai 
important, dă rezultate. Prin experienț�e interactive, am dez-
voltat o metodă practică, dar amănunț�ită, care să contribuie 
la î�ntărirea ș� i reî�nnoirea afacerii tale.

Dacă eș�ti asemenea majorităț�ii antreprenorilor, te con-
frunț�i probabil cu una dintre cele cinci nemulț�umiri comune:

1.	 Lipsa controlului: nu deț�ii destul control asupra 
timpului, pieț�ei sau propriei tale companii. Î�n loc 
să controlezi tu afacerea, afacerea te controlează 
pe tine.

2.	 Oamenii: eș�ti nemulț�umit de angajaț�i, clienț�i, furni-
zori sau parteneri. Ai impresia că nu ascultă, nu 
î�nț�eleg ș� i nu-ș� i duc acț�iunile până la capăt. Parcă 
nu aț�i juca cu toț�ii î�n acelaș� i film.

3.	 Profitul: pe scurt spus, nu există destul.
4.	 Plafonul: creș�terea s-a oprit. Indiferent ce faci, nu te 

descurci ș� i nu reuș�eș�ti să treci la nivelul următor. 
Te simț�i copleș� it ș� i nesigur î�n legătură cu ce ai de 
făcut î�n continuare.

5.	 Nimic nu funcț�ionează: ai î�ncercat diverse strategii 
ș� i remedii rapide. Nimic nu a dat rezultate durabile 
ș� i, drept urmare, angajaț�ii sunt indiferenț�i î�n faț�a 
noilor iniț�iative. Roț�ile se î�nvârt, dar ai nevoie de 
tracț�iune pentru a te urni din nou.

Î�ntr-adevăr, o mică minoritate de antreprenori ș� i pro-
prietari de afaceri nu suferă de aceste nemulț�umiri. Ei î�ș� i 
administrează afacerile folosind principalele metode care 
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transformă numeroase componente active ale organizaț�iei 
lor î�ntr-o maș�inărie care merge strună. Unii dintre aceș�ti 
proprietari sunt făcuț�i pentru acest rol ș� i nici măcar nu re-
alizează că fac ceva special. Cei mai mulț�i dintre noi, totuș� i, 
nu suntem atât de norocoș�i.

Ceea ce î�i î�nvăț� eu pe proprietarii de afaceri este simplu, 
dar nu simplist. Î�i ajut să scape de cele cinci nemulț�umiri 
comune prin implementarea aceloraș�i instrumente de bază 
pe care le folosesc organizaț�iile de succes. Drept rezultat, 
liderii de afaceri simt că deț�in mai bine controlul, sunt mai 
fericiț�i ș� i mai puț�in stresaț�i. Organizaț�iile lor sunt mai pro-
fitabile, mai concentrate ș� i au angajaț�i grozavi.

Nu eș�ti propria ta afacere. Afacerea ta este o entitate î�n 
sine. Da, tu ai creat-o, dar pentru a avea succes trebuie să 
o transformi î�ntr-un organism capabil să se autosusț�ină. 
Trecerea la nivelul următor presupune mai mult decât un 
produs sau un serviciu, sau simpla hotărâre de a reuș�i. Ai 
nevoie de abilităț�i, instrumente ș� i un sistem de optimizare 
a oamenilor, proceselor, execuț�iei, managementului ș� i co-
municării. Ai nevoie de principii directoare puternice, care 
să funcț�ioneze pentru companie zi ș� i noapte.

Această carte conț�ine toate instrumentele ș� i compo-
nentele care alcătuiesc Sistemul de Operare Antreprenorial 
(SOA)*. SOA este un sistem global ș�i autonom, care abordea-
ză cele ș�ase aspecte ale unei afaceri. Î�nsuș�eș�te-ț�i elemente-
le individuale ale SOA ș� i vei putea să le integrezi î�ntr-o 
structură puternică, care î�ț�i va ajuta compania să obț�ină 
putere de tracț�iune ș� i să î�ndeplinească viziunea pe care ai 
avut-o dintotdeauna.

*  În original, Entrepreneurial Operating System (EOS). (n.red.)
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Acest sistem de operare nu mi-a căzut î�n braț�e din se-
nin; l-am perfecț�ionat î�n lumea reală, de-a lungul a 20 de 
ani. A fost obț�inut î�n urma numeroaselor experienț�e trăite 
pe propria-mi piele, lecț�ie după lecț�ie. Călătoria mea a fost 
o expediț�ie cu scopul de a î�nț�elege ce anume determină 
succesul marilor antreprenori ș� i afaceri. După ce am trans-
format ș� i am vândut afacerea familiei mele, prin implica-
rea î�n Organizaț�ia Antreprenorilor* ș� i î�nvăț�ăturile deprinse 
de la numeroș�i mentori uimitori, am fost binecuvântat cu 
multe experienț�e, provocări ș�i lecț�ii. Numai î�n ultimii 11 ani, 
am făcut peste 1.300 de ș�edinț�e care au ț�inut o zi î�ntreagă 
cu echipele de conducere din peste 120 de organizaț�ii an-
treprenoriale. La acestea se adaugă peste 10.000 de ore de 
planificare practică, predare, mentorat, facilitare ș�i rezolvare 
a problemelor de conducere; SOA este punctul culminant 
al acestei munci î�ndelungate.

 Clientul meu tipic este o organizaț�ie antreprenorială 
de dimensiuni mici sau mijlocii (cu venituri î�ntre 2 ș� i 50 de 
milioane de dolari ș� i un număr de angajaț�i î�ntre 10 ș� i 250), 
orientată spre creș�tere, dispusă să se schimbe ș� i să accepte 
critica (adică deschisă la minte, dispusă să-ș� i recunoască 
slăbiciunile ș� i să se confrunte cu realitatea). Dacă descrie-
rea ț�i se potriveș�te, atunci ai tot ce-ț�i trebuie pentru î�nce-
put. Nu va trebui să stăpâneș�ti o serie nesfârș� ită de tehnici 
noi, ci vei afla, pentru uzul propriei afaceri, ce fac organiza-
ț�iile de succes pentru a-ș� i administra afacerea fără nemul-
ț�umiri ș� i pentru a avea parte de energie, concentrare ș� i 
entuziasm. Vino cu mine î�n această călătorie, ca să-ț�i con-
trolezi mai bine afacerea ș� i să treci dincolo de plafon – să ai 

*  Entrepreneurs’ Organization este o organizație non-profit care acțio-
nează la nivel global pentru dezvoltarea mediului antreprenorial. (n.tr.)
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un echilibru mai bun, rezultate mai bune, mai multă dis-
tracț�ie ș� i o mai mare rentabilitate.

Chiar î�n acest moment, cei care respectă procesul SOA 
î�ș� i desfăș�oară afacerile cu foarte mare succes. Î�n medie, 
veniturile afacerilor clienț�ilor mei cresc cu 18% pe an. Î�n 
plus, spre deosebire de mulț�i teoreticieni, eu acț�ionez prac-
tic, lucrând cu o echipă de conducere ș� i aplicând, testând ș� i 
dovedind utilitatea acestor instrumente. La fel ca tine, sunt 
antreprenor ș� i fac asta de la 21 de ani. Aici nu e vorba des-
pre teorii de management. SOA funcț�ionează î�n fiecare zi.

Ai grijă ce-ț�i doreș�ti, deoarece, cu ajutorul acestui sis-
tem, vei obț�ine. După SOA, vei lua decizii mai rapide pentru 
a schimba oamenii, strategia, sistemele ș� i procesele, după 
caz. Te va ajuta să reduci complexitatea inutilă, să identifici 
ș� i să elimini factorii de distragere a atenț�iei, să identifici ș� i 
să rezolvi orice problemă ș� i să menț�ii implicarea ș� i concen-
trarea ta ș� i a oamenilor asupra unei singure viziuni.

Cele Ș�ase Componente-Cheie ale Sistemului Operaț�ional 
Antreprenorial (SOA) acț�ionează direct asupra rădăcinilor 
celor mai importante ș�ase aspecte ale afacerii tale, î�ntărin-
du-le ș� i eliminând toate problemele simptomatice prin re-
zolvarea celor reale. SOA este o metodă – este chiar un 
mod de viaț�ă – care te va ajuta să-ț�i consolidezi viziunea ș� i 
să construieș�ti o organizaț�ie mai puternică. Î�nț�elegând mai 
î�ntâi ș� i apoi implementând cele î�nvăț�ate, vei reuș�i să moni-
torizezi cu exactitate pulsul companiei tale ș� i să ș�tii cu ade-
vărat ce se î�ntâmplă.

Probabil că la un moment dat, pe parcursul acestei 
călătorii, vei spune, aș�a cum face fiecare client: „Hei, treaba 
asta-i simplă”. Ș� i chiar aș�a este. Dacă te aș�tepț�i la vreo me-
todologie la modă, gen Facultatea de Afaceri, atunci nu e ce 
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cauț�i. SOA constă î�n principii veș�nice, universale ș� i practi-
ce, care au fost testate î�n aproape toate felurile de organiza-
ț�ii. Noutatea esenț�ială o reprezintă integrarea acestor bune 
practici î�ntr-un sistem complet de organizare ș� i operare a 
afacerii tale, care va rezista timp de decenii.

Am un mare respect pentru tine, antreprenorule. Î�ț�i 
asumi riscuri, eș� ti motorul economiei, î�ț�i menț�ii ț�ara î�n 
avanposturile inovaț�iei ș� i sacrifici totul pentru a-ț�i î�ndepli-
ni visurile. Drept rezultat, creezi majoritatea locurilor de 
muncă ș� i le oferi oamenilor posibilitatea de a-ș� i î�ndeplini 
la rândul lor visurile. Pasiunea ș� i ț�elul meu sunt să te ajut 
să reuș�eș�ti. Aș�adar, să pornim î�n această călătorie î�ncepând 
de la destinaț�ie, î�nchipuindu-ne cum ar arăta compania ta 
după implementarea SOA.

Î�nainte să î�ncepem, sunt mândru să adaug acest nou 
paragraf la introducerea ediț�iei de faț�ă adăugite a Tracțiu-
nii. Î�n urma succesului ei ș� i după alț�i cinci ani de experien-
ț�e î�n lumea reală, am actualizat această carte, incluzând un 
capitol special pentru tine, cititorule, pentru a te ajuta să 
pui î�n practică aceste instrumente cât mai simplu. Î�n multe 
locuri am adăugat î�nsemnări noi, clar demarcate, care con-
ț�in î�nvăț�ăminte suplimentare ș�i descoperiri pe care le-am 
făcut î�n ultimii cinci ani, ș� i am mai inclus peste 50 de actu-
alizări î�n î�ntreaga carte. Te rog să te bucuri de această a 
doua ediț�ie a Tracțiunii ș� i, dacă te blochezi la un moment 
dat, nu ezita să ne contactezi, fiindcă acum deț�inem o plat-
formă completă online pentru a-i asista gratuit pe miile de 
lideri din comunitatea noastră.



CAPITOLUL 1

SISTEMUL DE OPERARE  

ANTREPRENORIAL
 CONSOLIDAREA CELOR  

ȘASE COMPONENTE-CHEIE
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Toate marile sisteme sunt alcătuite dintr-un grup esen-
ț�ial de componente de bază. Acelaș�i lucru este valabil 
ș�i î�n afaceri. Sistemul de Operare Antreprenorial (SOA) 

a identificat ș�ase componente-cheie ale oricărei organizaț�ii. 
După cum spune un client SOA: „Î�nainte, î�mi făceam griji 
pentru o sută de lucruri diferite. Din momentul î�n care am 
aflat de existenț�a celor ș�ase componente ale afacerii ș� i 
m-am concentrat doar asupra lor, cele o sută de chestii care 
mă tulburau au dispărut. SOA a simplificat conducerea 
afacerii”.

Probabil că ș�i tu î�ț�i faci î�n mod inutil o sută de griji. Î�n-
cearcă să te detaș�ezi de câteva dintre ele, abordând o per-
spectivă amplă a afacerii ș�i a componentelor sale. Mai jos 
sunt cele ș�ase componente-cheie ale oricărei organizaț�ii.

VIZIUNEA
Proprietarii afacerilor de succes nu au doar o viziune riguroa-
să a organizaț�iei lor, dar ș�tiu ș� i să le-o comunice oamenilor 
din jur. Î�i determină pe toț�i oamenii din cadrul organizaț�iei 
să aibă aceeaș�i imagine clară a direcț�iei î�n care se î�ndreaptă 
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afacerea ș�i a modului î�n care va ajunge acolo. Sună uș�or, dar 
nu este.

Oamenii din echipa ta trag cu toț�ii î�n aceeaș�i direcț�ie? 
Probabil că nu. Unii trag spre dreapta, alț�ii spre stânga, iar 
câț�iva poate n-o fac deloc. Dacă l-ai î�ntreba pe fiecare anga-
jat î�n parte care este viziunea companiei, vei auzi probabil 
o serie de răspunsuri diferite. 

Cu cât viziunea este mai clar î�nț�eleasă de toată lumea, 
cu atât vei reuș�i mai uș�or s-o realizezi. Fă î�n aș�a fel ca toț�i 
să-ș� i concentreze energia către un singur lucru ș� i vei avea 
parte de rezultate uimitoare. Î�n cartea sa, Focus (Concen-
trează-te), Al Ries ilustrează ideea î�n felul următor: Soa-
rele trimite către Pământ câteva miliarde de kilowaț�i de 
energie, totuș� i, dacă te expui razelor timp de o oră, te vei 
alege cel mult cu o mică arsură. Pe de altă parte, câț�iva waț�i 
de energie concentraț�i î�ntr-o singură direcț�ie sunt de ajuns 
pentru ca un laser să poată tăia un diamant.

Î�n capitolul despre Viziune, vei folosi un instrument 
numit Organizatorul Tracț�iunii/ Viziunii (OT/V)*, pentru 
a-i face pe oamenii tăi să se concentreze asupra unei singu-
re ț�inte ș� i să devină ca o rază laser. Instrumentul simplifică 
planificarea strategică prin sintetizarea viziunii tale î�n 
puncte simple, care î�ț�i permit să defineș�ti î�n mod clar cine 
sunteț�i ca organizaț�ie, î�ncotro vă î�ndreptaț�i ș� i cum veț�i 
ajunge acolo. Te va ajuta să defineș�ti punctul optim al orga-
nizaț�iei ș� i să î�ț�i menț�ii concentrarea asupra domeniilor 
î�n care excelezi. De asemenea, î�ț�i va defini strategia de 
marketing ș� i î�ț�i vei consolida obiectivul pe 10 ani, tabloul 
pe 3 ani ș� i planul pe 1 an. Î�n plus, vei î�nvăț�a să transmiț�i 

*  În original, The Vision/Traction Organizer (V/TO). (n.red.)
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echipei viziunea ta ș� i te vei asigura că este adoptată de toa-
tă lumea.

OAMENII
Liderii de succes se î�nconjoară de oameni de calitate. Nu poț�i 
construi o companie mare fără ajutor. SOA face abstracț�ie 
de termeni de genul „jucători de primă ligă”, „angajaț�i- 
de-platină”, „dedicaț�i 100%” ș� i „supervedete”, oferind o î�n-
ț�elegere practică a celor două ingrediente esenț�iale ale 
oricărei mari echipe: oamenii potriviți î�n funcțiile potrivite.

Fii complet sincer cu tine. Sunt toț�i oamenii tăi cei mai 
potriviț�i pentru slujba lor? Realitatea este că, probabil, unii 
mai mult dăunează afacerii decât să o ajute. Instrumentul 
Analizatorul de Persoane din capitolul 4 te va ajuta să iden-
tifici oamenii potriviț�i, î�nvăț�ându-te cum să-i recunoș�ti pe 
cei care î�ț�i î�mpărtăș�esc valorile fundamentale. Te va î�nvăț�a 
ș� i cum să simplifici modul de angajare, de concediere, de 
evaluare, de recompensare ș� i de recunoaș�tere a oamenilor 
din organizaț�ie.

Acest proces te va determina să faci un pas î�napoi ș� i să 
analizezi structura per ansamblu. Î�ț�i vei pune î�ntrebări di-
ficile despre felul î�n care este organizată afacerea ta. Vei 
î�nvăț�a, de asemenea, puterea Diagramei cu Responsabilităț�i, 
precum ș� i cum să-ț�i structurezi corect compania, stabilind 
î�n acelaș�i timp rolurile ș�i responsabilităț�ile din organizaț�ie.

După ce ai pus la punct structura, vei putea să te con-
centrezi pe desemnarea persoanelor potrivite î�n posturile 
potrivite. Nu vor mai exista aspecte neclare după ce vei 
apela ș� i la următorul instrument, Î�VC*, care se referă la cele 
trei valori absolute pentru a face o bună angajare. Angajaț�ii 

*  În original, GWC - get it, want it, and have the capacity to do it. (n.red.)
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trebuie să înțeleagă, să vrea ș� i să aibă capacitatea de a-ș� i 
face treaba. După ce vei include Î�VC î�n Analizatorul de Per-
soane, vei deț�ine instrumentul funcț�ional care stabileș�te care 
sunt oamenii potriviț�i ș� i care se află î�n funcț�ia potrivită.

DATELE
Cei mai buni lideri se bazează pe o serie de parametri care-i 
ajută să-ș� i gestioneze afacerile. Componenta Datelor te va 
elibera de corvoada de a te confrunta cu personalităț�ile, 
orgoliile, disputele subiective, emoț�iile ș� i alte chestiuni 
greu de definit, î�nvăț�ându-te asupra căror parametri să te 
concentrezi.

Mentorul meu î�n afaceri, Sam Cupp, a deț�inut mai multe 
companii, cu un total al vânzărilor de peste 300 de milioa-
ne de dolari, printre care ș� i QEK Global Solutions, o firmă 
de administrare a vehiculelor la nivel mondial, pe care a 
transformat-o î�ntr-o afacere de 100 de milioane de dolari, 
după care a vândut-o. Este unul dintre cei mai buni aface-
riș�ti pe care i-am cunoscut. Am avut norocul să mă ia sub 
aripa sa la o vârstă fragedă ș� i să mă î�nveț�e tot ce ș�tia. Din 
toate aceste cunoș�tinț�e, cel mai util lucru pe care l-am î�n-
văț�at de la el a fost eficienț�a pe care o aduce un tabel de 
scor î�n gestionarea afacerii.

Un tabel de scor este un raport săptămânal care conț�i-
ne î�ntre 5 ș� i 15 cifre foarte importante pentru organizaț�ie. 
Î�n capitolul despre Componenta Datelor, vei î�nvăț�a cum să 
creezi ș� i să implementezi acest instrument puternic î�n or-
ganizaț�ia ta. Î�ț�i va permite să iei pulsul afacerii săptămânal, 
să anticipezi viitoarele evoluț�ii ș�i să î�ț�i dai seama rapid când 
lucrurile o iau pe un drum greș� it. Cum vei revizui cu regu-
laritate cifrele, vei putea să depistezi rapid problemele ș� i 
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să le rezolvi de î�ndată ce apar, î�n loc să reacț�ionezi la ci-
frele proaste din declaraț�ia financiară la mult timp după 
eveniment.

Un tabel de scor î�ț�i va permite să î�ț�i monitorizezi afa-
cerea oriunde te-ai afla. Nu va trebui să î�ncerci acel senti-
ment de neliniș�te dat de faptul că nu prea ș�tii ce se î�ntâmplă 
cu afacerea ta ș� i nici să î�ntrebi vreo cinci-ș�ase oameni care 
este situaț�ia reală. Vei avea răspunsurile la î�ndemână.

Pe lângă faptul că vei î�nvăț�a să creezi ș� i să pui î�n apli-
care tabelul de scor, vei duce gestionarea datelor la nivelul 
următor, descoperind cum să responsabilizezi fiecare per-
soană din cadrul organizaț�iei. Fiecăruia î�i va fi atribuit un 
număr clar, semnificativ ș� i uș�or de gestionat, de care va 
răspunde î�n mod regulat.

PROBLEMELE
Problemele sunt obstacolele pe care trebuie să le î�nfrunț�i 
pentru a-ț�i realiza viziunea. Dacă succesul unui individ este 
direct proporț�ional cu capacitatea sa de a rezolva orice 
problemă care apare, acelaș� i lucru este valabil ș� i pentru o 
companie.

 Un produs secundar util care rezultă din consolidarea 
primelor trei componente SOA este transparenț�a. Aplică-le 
î�n mod corespunzător ș� i vei crea o organizaț�ie deschisă, 
fără ascunziș�uri. Drept rezultat, vei elimina problemele care 
te-au tras î�napoi.

Vestea bună este că, î�n lunga istorie a afacerilor, nu a 
existat decât un număr mic de probleme. Aceleaș� i proble-
me continuă să apară la nesfârș� it. Cu timpul, vei deveni ex-
pert î�n identificarea ș� i eliminarea lor. Î�n funcț�ie de măsura 
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î�n care vei putea să le identifici, să le discuț�i sincer î�ntr-un 
mediu sănătos ș� i să le elimini, î�ț�i vei atinge viziunea.

Indiferent cât de mult timp ai fost afectat de ele, Com-
ponenta Probleme reprezintă o ocazie uriaș�ă. Î�n agitaț�ia 
operaț�iunilor zilnice, majoritatea companiilor nu investesc 
timpul necesar pentru a-ș� i rezolva î�n mod adecvat proble-
mele. Ironia este că, acordând timpul necesar rezolvării 
unei probleme, î�n viitor vei economisi acel interval de timp 
de 2-10 ori.

Î�n capitolul Componenta Probleme, vei î�nvăț�a cum să 
utilizezi Lista Problemelor la toate nivelurile organizaț�iei, 
î�ngăduindu-ț�i să î�ț�i compartimentezi ș� i să î�ț�i ierarhizezi 
toate dificultăț�ile. Î�n plus, vei beneficia de crearea unei cul-
turi deschise ș� i sincere, î�n care oamenii se simt liberi să 
spună adevărul ș� i să-ș� i exprime preocupările. Vei folosi 
Pista de Rezolvare a Problemelor pentru eradicarea aces-
tora. Acest instrument puternic este o metodă eficientă de 
a identifica, discuta ș� i rezolva problemele organizaț�ionale 
î�ntr-o manieră durabilă ș� i semnificativă.

Până la sfârș�itul capitolului despre Probleme, tu ș�i echi-
pa ta veț�i î�nț�elege cum să identificaț�i diversele probleme, 
cum să creaț�i ș� i să gestionaț�i o Listă a Problemelor ș� i cum 
să stăpâniț�i Pista de Rezolvare a Problemelor, ajungând cu 
un pas mai departe î�n construirea unui mediu de lucru 
axat pe rezolvarea dificultăț�ilor.

PROCESELE
Procesele reprezintă metoda ta de a face afaceri. Organiza-
ț�iile de succes î�ș� i vizualizează limpede această metodă ș� i 
o perfecț�ionează constant. Din cauza lipsei de cunoș�tinț�e, 
acest ingredient secret al afacerilor este cel mai neglijat 
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dintre cele ș�ase componente-cheie. Majoritatea antrepre-
norilor nu î�nț�eleg cât de important poate fi procesul, 
dar atunci când este aplicat î�n mod corect, funcț�ionează ca 
prin magie, aducând simplitate, scalabilitate, eficienț�ă ș� i 
profitabilitate.

Nu vei duce niciodată compania la nivelul următor dacă 
rămâi cu procesele î�n minte ș� i î�ncepi să improvizezi din 
aproape î�n aproape. Răspunde la aceste î�ntrebări: ai făcut 
documentaț�ia necesară cu privire la modalitatea î�n care 
vrei să decurgă totul î�n organizaț�ia ta? Oamenii tăi cunosc 
procesele pe care le urmează ș� i motivul pentru care o fac? 
Execută mereu cu toț�ii procedurile necesare? Există anu-
mite etape pe care le sar? Hotărând care este procesul ș� i 
instruindu-i pe toț�i să-l urmeze, vei î�mbunătăț�i abilităț�ile 
de detectare ș� i î�nlăturare a problemelor, vei reduce erorile, 
vei spori eficienț�a ș� i vei perfecț�iona aspectele esenț�iale.

Î�n capitolul Componenta Procese, vom identifica, abor-
da ș� i documenta fiecare dintre procesele tale de bază, 
utilizând Documentarea Procesului î�n Trei Paș� i. Acest in-
strument te va ajuta să-ț�i defineș� ti modelul de afacere, 
redând î�ntr-un singur document schiț�a mecanismului pe 
care aspiri să-l construieș�ti. Din acest punct, vei î�nvăț�a cum 
să-ț�i faci echipa să î�nț�eleagă valoarea acestor procese ș� i să 
î�nceapă să le urmeze.

Până la sfârș� itul călătoriei, procesele tale vor fi clar 
identificate, documentate, î�nț�elese ș� i urmate de toț�i cei din 
organizaț�ie.
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TRACȚIUNEA
Î�n cele din urmă, cei mai de succes lideri î�n afaceri sunt cei 
cu forț�ă de tracț�iune. Ei sunt buni practicieni ș� i ș� tiu cum să 
determine concentrarea, responsabilitatea ș� i disciplina or-
ganizaț�iei lor.

Din cauza fricii ș� i a lipsei de disciplină, Tracț�iunea este, 
de regulă, veriga cea mai slabă a majorităț�ii organizaț�iilor. 
Incapacitatea de a transpune î�n realitate o viziune de afa-
ceri este epidemică. Consideră următoarele cuvinte abor-
darea mai nouă a unei expresii mai vechi: viziunea fără 
tracț�iune este doar o himeră. Î�n î�ntreaga lume, consultanț�ii 
de afaceri desfăș�oară adesea ș�edinț�e de planificare strate-
gică pe mai multe zile ș� i î�ncasează zeci de mii de dolari 
pentru a preda un lucru care, î�n teorie, reprezintă un mate-
rial grozav. Dezavantajul este că, după ce te-au făcut să te 
simț�i confuz cu privire la direcț�ia ta, aceiaș� i consultanț�i ra-
reori te î�nvaț�ă cum să-ț�i pui î�n practică viziunea ș� i s-o faci 
să funcț�ioneze î�n lumea reală.

Cum ai evalua responsabilitatea din cadrul organizaț�iei 
tale, pe o scară de la 1 la 10? Majoritatea clienț�ilor care 
î�ncep Procesul SOA î�ș� i evaluează responsabilitatea cu o 
notă î�n jur de 4. Pentru a dobândi forț�ă de tracț�iune e ne-
voie de două reguli. Î�n primul rând, toț�i cei din organizaț�ie 
ar trebui să aibă ceea ce numim pietre, adică priorităț�i cla-
re pe termen de 90 de zile, menite să le menț�ină concentra-
rea asupra celor mai importante aspecte. Pentru a doua 
regulă este necesară introducerea aș�a-numitei ș�edinț�e de 
Monitorizare la toate nivelurile organizaț�iei, ș�edinț�ă care î�i 
va ajuta pe toț�i să rămână concentraț�i, aliniaț�i ș� i să comu-
nice î�ntre ei.
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Î�n capitolul Componenta Tracț�iune, vei î�nvăț�a mai î�n-
tâi cum să-ț�i stabileș�ti pietrele, astfel î�ncât toată lumea să 
î�ș� i cunoască responsabilităț�ile pentru următoarele 90 de 
zile. Apoi, vei î�nvăț�a cum să pui î�n practică o ș�edinț�ă de 
Monitorizare. Deș�i majoritatea oamenilor consideră că ș�e-
dinț�ele sunt o pierdere de vreme, ele sunt instrumente ne-
cesare ș� i utile. Ca parte a componentei, vei î�nvăț�a cum să 
faci ș�edinț�ele plăcute, productive ș� i valoroase. Agenda de 
Ș� edinț�ă de Nivel 10 este un instrument care te va ajuta să 
ajungi la miezul aspectelor care duc la ș�edinț�e excelente, ș� i 
anume conflictul ș� i rezolvarea.

Până la sfârș� itul capitolului 8, toată lumea din organi-
zaț�ie va trebui să ș�tie cum să-ș� i stabilească ș� i să-ș� i atingă 
pietrele. De asemenea, se vor implica î�n ș�edinț�e eficiente ș� i 
productive, folosind testata ș� i verificata Agendă de Ș� edinț�ă 
de Nivel 10.

Acum când ș�tim care sunt cele ș�ase componente-cheie, 
trebuie să evaluăm poziț�ia î�n care se află compania ta î�n 
acest moment. Chestionarul de Control Organizaț�ional de 
la  sfârș� itul acestui capitol î�ț�i va spune exact unde te afli pe 
acest drum. Totodată, poț�i completa chestionarul online, 
la adresa www.eosworldwide.com/checkup. Unii termeni 
nu-ț�i vor fi foarte clari î�ncă, dar î�n scurt timp vei ș�ti exact 
ce î�nseamnă. Completează chestionarul ș� i foloseș�te cheia 
ataș�ată pentru a afla rezultatele.

Vei apela la această verificare î�n mod regulat. Scopul 
este să î�nregistrezi un progres la fiecare 90 de zile. De fie-
care dată când completezi chestionarul, procentul general 
ar trebui să crească. E absurd să crezi că vei face un salt de 
la 20% la 80% peste noapte, dar vei î�nregistra un progres 
constant.

http://www.eosworldwide.com/checkup
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Î�n concluzie, afacerile de succes funcț�ionează cu o vizi-
une precisă, care este î�mpărtăș� ită de toată lumea. Ele au 
oamenii potriviț�i î�n posturile potrivite. Ele cunosc pulsul 
operaț�iunilor lor, urmărind ș� i gestionând săptămânal câ-
teva cifre. Ele identifică ș�i rezolvă problemele prompt, î�ntr-un 
mediu deschis ș� i sincer. Î�ș� i documentează procesele ș� i se 
asigură că sunt urmate de toată lumea. Stabilesc priorităț�i 
pentru fiecare angajat ș� i creează un nivel ridicat de î�ncre-
dere, comunicare ș�i responsabilitate pentru fiecare echipă.

Î�mpreună, cele ș�ase componente-cheie alcătuiesc Mo-
delul SOA. Majoritatea organizaț�iilor funcț�ionează sub 50%. 
Dacă au succes, acest lucru se î�ntâmplă accidental. Deș�i este 
aproape imposibil să atingi 100% pentru fiecare compo-
nentă, o realizare de peste 80% î�ț�i va transforma compania 
î�ntr-o maș�inărie care merge strună. Toate lucrurile pentru 
care ț�i-ai făcut griji se vor aș�eza la locul lor ș�i nemulț�umirile 
obiș�nuite care te-au măcinat vor dispărea.

Acum, că tabloul general este clar, să pornim î�n călăto-
ria noastră. Dar, până să ne aruncăm cu capul î�nainte î�n 
detaliile practice ale primei componente, trebuie mai î�ntâi 
să te eliberezi de proastele deprinderi ș� i de practicile nesă-
nătoase care te trag î�napoi. Acest lucru se numeș�te a da 
drumul lianei din mână.
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CHESTIONARUL DE CONTROL ORGANIZAȚIONAL
Evaluează-ț�i afacerea î�n funcț�ie de fiecare dintre afirmaț�ii-
le de mai jos, folosind o scară de la 1 la 5, unde 1 î�nseamnă 
dezacord total ș� i 5 – acord total.

1  2  3  4  5
1.	 Avem o viziune clar formulată î�n scris, care a 

fost comunicată î�n mod corespunzător ș� i 
este î�mpărtăș� ită de toată lumea.

⎕⎕⎕⎕⎕

2.	 Valorile noastre fundamentale sunt clare ș�i pe 
baza lor facem angajările, evaluările, recom-
pensările ș� i concedierile.

⎕⎕⎕⎕⎕

3.	 Fundamentul afacerii noastre este clar, iar 
sistemele ș� i procesele reflectă acest lucru.

⎕⎕⎕⎕⎕

4.	 Obiectivul nostru pe 10 ani este clar ș� i a fost 
comunicat tuturor.

⎕⎕⎕⎕⎕

5.	Ț � inta noastră de piaț�ă este clară, iar vânzări-
le ș� i eforturile de marketing se concentrează 
asupra ei.

⎕⎕⎕⎕⎕

6.	 Elementele noastre de diferenț�iere sunt cla-
re, iar vânzările ș� i eforturile de marketing se 
concentrează asupra lor.

⎕⎕⎕⎕⎕

7.	 Avem un proces stabilit de a face afaceri cu 
clienț�ii noș�tri. Acesta a fost denumit ș� i ilus-
trat vizual ș� i toată lumea aderă la el.

⎕⎕⎕⎕⎕

8.	 Toate persoanele din organizaț�ia noastră sunt 
persoane potrivite.

⎕⎕⎕⎕⎕

9.	 Diagrama noastră cu privire la responsabili-
tăț�i (organigrama funcț�iilor ș� i a responsabi-
lităț�ilor) este clară, completă ș� i actualizată î�n 
mod constant.

⎕⎕⎕⎕⎕

10.	 Fiecare angajat ocupă funcț�ia potrivită. ⎕⎕⎕⎕⎕
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11.	 Echipa noastră de conducere este deschisă ș� i 
sinceră ș� i demonstrează un nivel mare de 
î�ncredere.

⎕⎕⎕⎕⎕

12.	 Toată lumea are pietre ș�i se concentrează asu-
pra lor (î�ntre 3 ș�i 7 priorităț�i pe trimestru).

⎕⎕⎕⎕⎕

13.	 Toată lumea participă la ș�edinț�e săptămâna-
le regulate.

⎕⎕⎕⎕⎕

14.	 Toate ș�edinț�ele au loc î�n aceeaș�i zi ș� i la ace-
eaș� i oră, î�n fiecare săptămână, au aceeaș�i 
agendă tipărită, î�ncep ș� i se termină la timp.

⎕⎕⎕⎕⎕

15.	 Toate echipele identifică cu precizie, discută 
ș� i rezolvă problemele-cheie pentru binele ge-
neral ș� i pe termen lung.

⎕⎕⎕⎕⎕

16.	 Sistemele ș�i procesele noastre sunt documen-
tate, simplificate ș�i urmate de toată lumea.

⎕⎕⎕⎕⎕

17.	 Avem un sistem pentru a primi regulat feed-
back din partea clienț�ilor ș� i a angajaț�ilor ș� i 
cunoaș�tem nivelul lor de satisfacț�ie.

⎕⎕⎕⎕⎕

18.	 Utilizăm un tabel de scor pentru indicatorii 
ș� i parametrii săptămânali.

⎕⎕⎕⎕⎕

19.	 Fiecare persoană din organizaț�ie are un număr. ⎕⎕⎕⎕⎕
20.	 Avem un buget ș�i î�l monitorizăm regulat (adică 

lunar sau trimestrial).
⎕⎕⎕⎕⎕

Cifra totală pentru fiecare estimare.  ⎕⎕⎕⎕⎕

Înmulțește cu cifra de mai sus. x1 x2 x3 x4 x5
⎕⎕⎕⎕⎕

Însumează toate cele cinci cifre, pentru a determina scorul pro-
centual care reflectă starea actuală a companiei tale: ⎕%.
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EVALUAREA REZULTATELOR
Dacă scorul tău este între:

20 și 34% Te rog, citește mai departe. Această carte îți va 
schimba viața.

35 și 49% Ești normal. Dar preferi să fii normal sau grozav?
60 și 64% Ești peste medie, dar este loc de mai bine.
65 și 79% Ești mult peste medie.
80 și 100% Aici se află majoritatea clienților SOA. Acesta este 

obiectivul tău.



CAPITOLUL 2

DĂ DRUMUL  

LIANEI
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Un antreprenor alunecă ș� i cade de pe o stâncă. Î�n că-
dere, reuș�eș�te să se prindă de capătul unei liane. 
Rămâne atârnat acolo, la trei sute de metri de vârf ș� i 

la trei sute de metri de fundul prăpastiei. Situaț�ia lui pare 
fără speranț�ă, aș�a că se uită spre nori ș� i se hotărăș�te, pen-
tru prima dată, să se roage. „E cineva acolo?” î�ntreabă el. 
După o lungă tăcere, o voce profundă se pogoară din nori: 
„Ai credinț�ă?” „Da”, răspunde antreprenorul. „Atunci dă dru-
mul lianei”, î�i spune vocea. Antreprenorul cugetă o secundă, 
se uită din nou spre cer ș� i, î�n cele din urmă, î�ntreabă: „Mai 
e ș� i altcineva acolo?”

Majoritatea proprietarilor de afaceri nu reuș�esc să trea-
că la nivelul următor pentru că nu sunt pregătiț�i să dea 
drumul lianei. Poate cunoș�ti sentimentul; vrei să vezi cum 
afacerea ta se dezvoltă, dar, î�n acelaș� i timp, eș�ti nemulț�u-
mit, obosit ș� i nu doreș�ti să-ț�i asumi niciun risc. Adevărul 
este că, î�nainte de a putea creș�te, va trebui să faci un salt de 
credinț�ă. Dar nu-ț�i face griji: nu va trebui să acț�ionezi până 
când nu te vei simț�i confortabil ș�i lămurit cu privire la toate 
instrumentele SOA.

Iată un exemplu tipic de om care se agaț�ă de liană. A î�n-
ceput procesul SOA pentru că ș�eful departamentului său 
de marketing ș� i vânzări l-a implorat s-o facă. Î�n acel mo-
ment, acest om era implicat î�n toate aspectele afacerii. 
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Echipa lui provizorie de conducere era un simulacru, î�n-
trucât el trăgea toate sforile. Î�n plus, muncea 80 de ore pe 
săptămână ș� i era atât de epuizat î�ncât î�ncepuse efectiv să 
adoarmă î�n timpul ș�edinț�elor. Era un zombie.

Odată î�nsă, î�ntr-un moment de vulnerabilitate care nu-l 
caracteriza, a recunoscut faț�ă de mine că nu mai voia să 
trăiască astfel. Ș� i-a pus î�ncrederea î�n procesul SOA ș� i, î�n 
doi ani, a reuș�it să devină un adevărat lider pentru o orga-
nizaț�ie cu o echipă de conducere solidă. Acum petrece mai 
mult timp cu familia, este cu siguranț�ă mai puț�in stresat ș� i 
generează mai mult profit decât oricând.

Dacă nu eș�ti mulț�umit de starea actuală a companiei tale, 
ai trei opț�iuni. Poț�i trăi cu această nemulț�umire, poț�i renun-
ț�a, sau poț�i schimba lucrurile. Dacă primele două variante 
nu reprezintă o alegere, e vremea să recunoș�ti că nu vrei să 
mai trăieș�ti î�n felul acesta.

Schimbarea te sperie. Nu eș�ti singurul căruia î�i este tea-
mă că va pierde tot ce a obț�inut până acum. Dar, î�n ciuda 
acestor griji, e vremea să-ț�i schimbi modul de a gândi. Tre-
buie să scapi de convingerea că tu eș�ti totuna cu propria-ț�i 
companie ș�i s-o laș�i să devină o entitate de sine stătătoare. 
Dacă implementezi viziunea, structura ș�i oamenii potriviț�i, 
compania ta va putea să evolueze ș�i să-ș�i atingă pe deplin 
potenț�ialul. Pentru a fi gata de această schimbare, trebuie să 
fii dispus să accepț�i următoarele credinț�e fundamentale:

1.	 Trebuie să construieș�ti ș�i să menț�ii o adevărată echi-
pă de conducere.

2.	 Să treci prin plafon este inevitabil.
3.	 Nu poț�i folosi decât un singur sistem de operare 

pentru administrarea afacerii.
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4.	 Trebuie să fii deschis la minte, orientat spre dez-
voltare ș� i dispus să accepț�i critica.

FORMAREA UNEI ADEVĂRATE ECHIPE  
DE CONDUCERE
Preferi o abordare dictatorială de gestionare a afacerii tale 
sau o echipă adevărată de conducere? Ambele metode de 
conducere pot funcț�iona, aș�a că trebuie să te hotărăș�ti. Fi-
losofia acestei cărț�i pledează pentru o echipă de conducere 
sănătoasă, construind un grup care să definească viziunea 
companiei î�mpreună cu tine. Aceș�ti lideri vor avea cu toț�ii 
responsabilităț�i clare ș� i trebuie să fie capabili să preia ini-
ț�iativa cu privire la departamentele lor. Totodată, trebuie 
să rămâi deschis ș� i sincer î�n privinț�a tuturor problemelor 
ș� i să fii dispus să lupț�i pentru binele companiei, per 
ansamblu. 

 Dictaturile nu doar că sunt epuizante, dar î�mpiedică ș� i 
dezvoltarea viitoare. Este vorba de un calcul simplu. O per-
soană poate lua doar un număr limitat de decizii ș� i nu 
poate rezolva decât anumite probleme. Nu poț�i construi o 
organizaț�ie durabilă, de succes, care să meargă ș� i fără tine, 
dacă organizaț�ia ta se va prăbuș�i î�n momentul î�n care te 
dai deoparte.

Până acum, probabil că ai ț�inut personal toate piesele 
la un loc. Dar, din momentul î�n care organizaț�ia atinge o 
anumită dimensiune, nu vei mai putea conduce î�n acest 
stil. Dacă vrei să te dezvolț�i, va fi imposibil să joci un rol î�n 
toate domeniile ș� i s-o faci cu regularitate: î�n vânzări, î�n 
servicii, î�n contabilitate, î�n soluț�ionarea plângerilor ș� i î�n 
urmărirea procesului. Asta î�nseamnă că e timpul să re-
nunț�i la controlul acestor sectoare ș� i să hotărăș�ti cine vrei 
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să o facă î�n locul tău. Fiecare dintre ș�efii de departament ar 
trebui să fie mai priceput decât tine î�n funcț�ia respectivă. 
Desigur, va trebui să le transmiț�i clar aș�teptările tale ș� i să 
impui un sistem eficient de comunicare ș�i responsabilizare. 
Din clipa î�n care ai oamenii potriviț�i î�n funcț�iile potrivite, 
lasă-i să-ș� i facă treaba.

Î�n acest moment, sarcina ta este să-i alegi î�nț�elept pe 
aceș�ti oameni. Dacă nu lucrează deja î�n organizaț�ia ta, va 
trebui să-i găseș�ti. Celebrul autor ș� i mult căutatul speaker 
Patrick Lencioni rezumă această idee î�n cartea sa Obsessions 
of an Extraordinary Executive: The Four Disciplines at the 
Heart of Making Any Organization World Class (Obsesiile 
unui conducător extraordinar: cele patru discipline esenția-
le pentru transformarea oricărei organizații în una de talie 
mondială). Prima lui regulă de fundamentare a unei orga-
nizaț�ii sănătoase este: „Formează ș� i menț�ine o echipă de 
conducere strâns unită”.

Din momentul î�n care ai format echipa, fiecare membru 
trebuie să accepte că problemele din organizaț�ie sunt ș� i 
responsabilitatea lui. Dacă î�ț�i asumi responsabilitatea pen-
tru o problemă, poț�i ajuta la rezolvarea ei. Nu-ț�i face griji 
dacă nu ș�tii deocamdată cum să rezolvi o anumită proble-
mă – ne vom ocupa de asta î�n Pista de Rezolvare a Proble-
melor, î�n capitolul 6.

Iată ș� i următorul salt de credinț�ă pe care trebuie să-l 
faci: după cum se descurcă echipa de conducere, aș�a se 
descurcă ș� i compania. Echipa de conducere trebuie să facă 
front comun î�n faț�a restului organizaț�iei. Î�ntr-o familie 
obiș�nuită, când copilului nu-i place răspunsul mamei, poa-
te apela la tată. Î�n compania ta, nu poate exista decât un 
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singur răspuns, iar echipa de conducere trebuie să î�ndru-
me părinteș�te pe toată lumea spre măreț�ie.

VEI ATINGE INEVITABIL PLAFONUL
Organizaț�iile se dezvoltă de obicei î�n salturi, trecând prin-
tr-o serie î�ntreagă de plafoane. Atingerea limitelor naturale 
ale resurselor existente este un produs secundar al creș�te-
rii, iar o companie trebuie să-ș� i adapteze continuu starea 
actuală dacă speră să treacă de următorul plafon. Tu ș� i 
echipa de conducere trebuie să î�nț�elegeț�i acest lucru, de-
oarece veț�i atinge plafonul pe trei niveluri diferite: ca orga-
nizaț�ie, departamental ș� i ca indivizi.

 Î�n toate aceste cazuri, creș�terea este singura opț�iune. 
Dacă nu creș�ti, fie intern, fie extern, vei muri. Majoritatea 
companiilor se străduiesc să obț�ină o creș�tere externă, î�nsă 
ș� i creș�terea internă duce la măreț�ie pe viitor. De fapt, ma-
joritatea companiilor trebuie să î�nceapă punând accent pe 
creș�terea internă, î�nainte chiar să se gândească la creș�te-
rea externă. Paradoxul este că ele vor creș�te mai rapid pe 
plan extern, pe termen lung, dacă se concentrează pe plan 
intern de la bun î�nceput.

Schechter Wealth Strategies (SWS) exemplifică acest ar-
gument. Fondată de Robert Schechter î�n 1971, SWS a creat 
o organizaț�ie solidă, cu o reputaț�ie excelentă. După ce i 
s-au alăturat fiul său, Marc, ș� i ginerele său, Jason Zimmer-
man, Schechter a decis să dezvolte agresiv compania. Din 
păcate, operaț�iunile interne î�ș� i atinseseră deja capacitatea 
maximă, erau haotice ș� i aveau nevoie de reorganizare î�na-
inte ca societatea să se poată gândi la extindere. Cu o echipă 
de vânzări de primă mână, o cultură puternică ș� i o ofertă 
de produse excelente, singura lor barieră era capacitatea 
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operaț�ională. Sperau să pună la punct operaț�iunile î�n câte-
va luni. Pentru a respecta acest termen extrem de apropiat, 
au fost nevoiț�i să-ș� i schimbe structura corporativă, să-ș� i 
reevalueze personalul ș� i să-ș� i consolideze procesele.

Prin muncă intensă, concentrare ș� i determinare, au re-
uș� it î�n cele din urmă să atingă acest obiectiv. Ei ș� i-au clari-
ficat viziunea, au stabilit structura potrivită, au ales un 
personal foarte bun ș� i ș� i-au simplificat procesele. După 
ceva mai mult de un an, reorganizarea lor a fost î�n sfârș� it 
funcț�ională. Poate părea o investiț�ie mare de timp, dar nu 
s-ar fi putut petrece mai repede, iar rezultatele vorbesc 
acum de la sine. Datorită unei echipe foarte talentate, au 
crescut î�n medie cu 50% pe an, î�n ultimii trei ani. Pe ter-
men lung, au crescut mai repede decât dacă ar fi î�nceput să 
vândă agresiv ș� i ar fi impus noii afaceri o structură opera-
ț�ională care nu putea să facă faț�ă vânzărilor sporite. Î�ntrea-
ga structură ar fi putut suferi o implozie, nemulț�umind ș� i 
alungând clienț�i valoroș�i. Î�n schimb, răbdarea ș� i munca 
grea investite au fost răsplătite. Dacă organizaț�ia ta are ne-
voie mai î�ntâi de o transformare internă, fii sincer cu tine 
ș� i petrece următorii 1-2 ani crescând pe plan intern ș� i î�m-
bunătăț�indu-ț�i modelul de afacere, astfel î�ncât să poț�i sprijini 
creș�terea veniturilor externe.

Dar, indiferent dacă vei creș�te dinspre interior spre ex-
terior sau invers, vei atinge plafonul. Deș� i există o mulț�ime 
de statistici diferite pe această temă, toate indică spre ace-
eaș� i concluzie: multe organizaț�ii dau greș�  deoarece nu re-
uș�esc să supravieț�uiască acestor probleme de creș�tere. Pe 
site-ul său oficial, Administraț�ia SUA pentru IMM-uri afir-
mă că „aproximativ 50% din î�ntreprinderile mici dau fali-
ment î�n primii 5 ani”. Î�ntr-un studiu publicat î�n 2005 de 
către Monthly Labor Review, economistul Amy E. Knaup 
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declară că 56% din afaceri mor î�n primii 4 ani. Iar î�n cărț�ile 
sale, E-Myth ș� i E-Myth Revised*, Michael Gerber prezintă o 
imagine chiar mai î�nfricoș�ătoare, spunând că 80% dintre 
î�ntreprinderi dau faliment î�n primii 5 ani ș� i 80% dintre cei 
rămaș�i vor falimenta î�ntr-un interval de 6-10 ani.

 Vestea bună este că poț�i supravieț�ui atingerii plafonu-
lui prin alegerea unei echipe de conducere care posedă 
cele cinci abilităț�i esenț�iale de conducere. Mai presus de 
toate, liderii tăi trebuie să poată simplifica, delega, prezice, 
sistematiza ș� i structura. Dacă tu ș� i echipa ta veț�i aplica 
aceste cinci abilităț�i, veț�i creș�te până la nivelul următor. Să 
le analizăm pe rând.

SIMPLIFICĂ
Acronimul KISS („keep it simple, stupid**”) este formula ta 
de bază î�n cazul de faț�ă. Simplificarea este cheia organiza-
ț�iei tale. Acest lucru implică optimizarea regulilor pe care 
le aplici, precum ș� i modul î�n care acestea sunt comunicate. 
Acelaș�i lucru este valabil ș�i pentru procesele, sistemele, me-
sajele ș� i viziunea ta. Majoritatea organizaț�iilor sunt prea 
complexe atunci când debutează. Foloseș�te modele, mijloace 
vizuale, acronime ș� i liste de verificare pentru a simplifica 
procesele ș� i procedurile, deoarece, pe măsură ce organiza-
ț�ia creș�te, ea va deveni mai complexă. Henry David Thoreau 
a exprimat esenț�a chestiunii î�n Walden***, dar mai târziu 
Ralph Waldo Emerson a pus punctul pe i:

*  Carte apărută cu titlul Mitul antreprenorial revizuit, la Editura ACT și 
Politon, București, 2018. (n.tr.)
**  Nu te complica, prostule. (n.tr.)
***  Volum apărut sub titlul Walden sau Viața în pădure la Editura ACT și 
Politon, București, 2016. (n.red.)
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„Simplifică, simplifică.” – Henry David Thoreau
„Un singur «simplifică» ar fi fost de ajuns.” – Ralph Waldo 

Emerson
Dan Sullivan, creatorul programului The Strategic Coach®, 

relevă următoarele: „Pentru o organizaț�ie, nu este posibil 
niciun progres sau creș�tere economică până când nu se 
creează o nouă stare de simplitate”. Prin numeroasele sale 
instrumente, î�ntregul proces SOA este proiectat să te ajute 
să creezi această nouă stare de simplitate. Este un fir co-
mun pe care î�l vei î�ntâlni î�n mod repetat î�n această carte: 
Mai puț�in î�nseamnă mai mult.

DELEAGĂ
Capacitatea de a depăș�i plafonul ț�ine de capacitatea ta de a 
delega. Fii pregătit să „delegi ș� i să te ridici” la adevăratul 
set de abilităț�i cu care ai fost î�nzestrat de natură. Va trebui 
să delegi unele responsabilităț�i ș� i să te ridici la cel mai î�nalt 
nivel al tău de operativitate. Nu este practic să rămâi bucă-
tar, chelner ș� i să mai speli ș� i vasele, î�n timp ce compania ta 
creș�te. Agăț�ându-te de toate detaliile mărunte nu faci decât 
să limitezi creș�terea companiei. Dacă te vei dezvolta perso-
nal, compania va creș�te odată cu tine. Tocmai la asta mă 
refer când spun să dai drumul lianei.

Atunci când î�i dai drumul, trebuie să te asiguri că re-
nunț�i la sarcinile care trebuie. Responsabilităț�ile pe care le 
delegi altor persoane trebuie să fie sarcini pe care le-ai de-
păș�it. Printre acestea se numără deschiderea coresponden-
ț�ei, scrierea de propuneri, aprobarea facturilor ș� i tratarea 
reclamaț�iilor clienț�ilor. Uneori, ne este teamă să pasăm 
anumite sarcini care nu sunt deloc distractive pentru cei-
lalț�i, dar, la un moment dat, va trebui. Frumuseț�ea acestei 
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tranziț�ii este că există oameni care au abilităț�ile ș�i entuzias-
mul de a î�ndeplini aceste sarcini.

Nu doar că vei î�nvăț�a cum să delegi ș� i cum să-ț�i ridici 
nivelul, dar acelaș� i lucru se va î�ntâmpla ș� i cu oamenii din 
jurul tău. Aș�a cum trebuie să î�ț�i dai seama cum că creezi 
o prelungire a propriei persoane, ș� i echipa ta va putea să 
extindă compania, formând alte echipe î�n subordine ș� i asi-
gurând astfel creș�terea continuă a companiei.

ANTICIPEAZĂ
Anticiparea î�n afaceri se face la două niveluri de bază: pre-
viziuni pe termen lung ș� i pe termen scurt.

Anticiparea pe termen lung. Companiile listate public 
î�ș� i anticipează veniturile. Când, ulterior, î�ș� i anunț�ă venitu-
rile reale, fie ating această anticipare, fie nu. Dacă o ating, 
acț�iunile lor continuă să crească. Dacă nu, acț�iunile scad. 
Î�ntr-o organizaț�ie privată, de dimensiuni mici sau mijlocii, 
nu î�ț�i poț�i permite luxul să greș�eș�ti anticiparea. Dacă o faci, 
s-ar putea să dai faliment.

Anticiparea pe termen lung reprezintă prognoza pe 90 
de zile ș� i dincolo de ele. Pentru a face acest lucru, echipa de 
conducere trebuie să ș�tie î�ncotro se î�ndreaptă organizaț�ia 
ș� i cum vă aș�teptaț�i să ajungeț�i acolo. Veț�i î�ncepe pornind 
din viitorul î�ndepărtat ș� i lucrând retrospectiv. Care este 
obiectivul vostru pe 10 ani? Care este tabloul pe 3 ani? Pla-
nul vostru pe un an? Ce trebuie să realizaț�i î�n următoarele 
90 de zile pentru a fi pe drumul cel bun?

 La î�nceput, această sarcină poate părea descurajantă, 
deci hai să eliminăm o parte din presiune. Nimeni nu are 
globul de cristal. Nimeni nu poate ș�ti cu certitudine ce se va 
î�ntâmpla mâine. Anticiparea pe termen lung nu se referă la 
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prezicerea a ce se va î�ntâmpla, ci la decizia î�n legătură cu ce 
vei face mâine pe baza cunoș�tinț�elor de azi.

Altfel spus, echipa ta de conducere va trebui să se „urce 
î�n copac” mai des decât ceilalț�i. Pentru mine, anticiparea 
pe termen lung seamănă cu un grup de oameni miopi care 
î�ș� i croiesc drum prin junglă. Poate că sunt cea mai produc-
tivă echipă care ș� i-a construit vreodată un drum, ori poate 
sunt de două ori mai productivi decât toate echipele care 
au existat î�naintea lor. Î�nsă, dacă nu există un lider care să 
se caț�ăre î�n copac ș� i să le spună pe unde e drumul, s-ar 
putea să-l facă î�n zig-zag. Devino tot mai bun î�n obț�inerea 
perspectivei pe termen lung. Î�n calitate de lider, va trebui 
să î�ncetezi să lucrezi î�n cadrul afacerii 100% din timp ș�i, după 
cum spune Michael Gerber, autorul cărț�ilor Mitul antrepre-
norial ș� i Mitul antreprenorial revizuit, să lucrezi î�n schimb, 
din când î�n când, asupra afacerii. Această disciplină te va 
duce mai repede acolo unde vrei să ajungi.

Anticiparea pe termen scurt. Î�n timp ce perspectiva 
pe termen lung se referă la nevoile afacerii pe termen de 
90 de zile ș� i după, previziunea pe termen scurt se concen-
trează asupra viitorului imediat. Acestea sunt problemele 
care vor apărea zilnic sau săptămânal, iar capacitatea ta de 
a le rezolva va influenț�a binele pe termen lung al organizaț�iei.

Ca lider î�ntr-o organizaț�ie, probabil că ai de-a face cu 
cel puț�in 5-6 probleme î�n fiecare zi. Cei mai mulț�i conducă-
tori sunt atât de cufundaț�i î�n rutina zilnică, î�ncât, de obicei, 
născocesc soluț�ii temporare, fragile, doar ca să scape de 
problemele sâcâitoare ș� i s-o scoată la capăt până săptămâ-
na următoare. Dacă se î�ntâmplă acest lucru prea mult timp, 
î�ntreaga lor organizaț�ie va ajunge să fie ț�inută î�n picioare 
cu sfoară ș� i scotch, astfel că î�n final o să se prăbuș�ească. 
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Trebuie să anticipezi corect, pentru ca aceste probleme să 
dispară definitiv ș� i să eviț�i o soartă similară.

SISTEMATIZEAZĂ
A existat probabil o perioadă când a trebuit să-ț�i conduci 
afacerea după cum î�ț�i spunea instinctul. Asta a î�nsemnat să 
răspunzi la fiecare solicitare a clienț�ilor, să iei decizii rapi-
de ș� i să fii creativ din zbor. La un moment dat totuș� i, anu-
mite acț�iuni s-au dovedit a fi redundante. Atunci este cazul 
să le sistematizezi. 

Nu există decât o mână de procese de bază care fac orice 
organizaț�ie să funcț�ioneze. Sistematizarea implică identifi-
carea clară a acestor procese de bază ș�i integrarea lor î�ntr-un 
mecanism pe deplin funcț�ional. Vei avea un proces de re-
surse umane, un proces de marketing, un proces de vânzări, 
un proces operaț�ional, un proces de păstrare a clienț�ilor, 
un proces de contabilitate ș� i aș�a mai departe. Acestea tre-
buie să funcț�ioneze î�mpreună î�n armonie, iar metodele pe 
care le folosiț�i trebuie să fie clare pentru toată lumea, la 
toate nivelurile organizaț�iei.

Primul pas este să cădeț�i de acord care sunt aceste pro-
cese ș� i să le daț�i o denumire. Aceasta este metoda compa-
niei tale de a face afaceri. Odată ce cădeț�i de acord asupra 
metodei, vei simplifica aceste procese de bază, le vei docu-
menta, le vei rafina ș� i le vei integra tehnologic. Realizând 
asta, vei atinge un randament uimitor, vei elimina erorile, vei 
uș�ura munca managerilor ș� i î�ț�i vei creș�te profitabilitatea.

Prin sistematizarea organizaț�iei, vei î�ncepe să vezi cum 
colaborează toate cele cinci abilităț�i de conducere pentru a 
trece dincolo de plafon. Există o corelare directă î�ntre ade-
rarea organizaț�iei la procesele de bază ș� i capacitatea ta de 
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a te elibera. Î�ncredinț�ând un sistem la cheie unui lider res-
ponsabil î�ț�i va fi mai uș�or să delegi ș� i să te ridici la nivelul 
următor. Atâta timp cât acesta urmăreș�te procesul ș� i are 
setul de competenț�e necesar realizării sarcinii, poț�i avea 
î�ncredere că sarcina delegată va fi efectuată corect.

STRUCTUREAZĂ
Î�n final, tu ș�i echipa ta de conducere va trebui să vă structu-
raț�i corect organizaț�ia. Compania trebuie să fie organizată 
î�n aș�a fel î�ncât să reducă complexitatea ș� i să creeze res-
ponsabilitate. Î�n plus, această structură ar trebui astfel pro-
iectată î�ncât să vă propulseze la nivelul următor. Prea multe 
organizaț�ii se blochează deoarece sunt fixate pe metodele 
vechi ș� i nu sunt dispuse să se schimbe pentru a se adapta 
extinderii lor.

Din păcate, structura celor mai multe companii mici este 
fie prea vagă, fie inexistentă. Multe dintre ele au structuri 
guvernate de orgoliu, personalitate sau teamă. Vei î�nvăț�a 
cum să utilizezi Diagrama cu responsabilităț�i ca să nu cazi 
î�n această capcană. Acest lucru î�ț�i va permite să implemen-
tezi o structură care î�ncurajează extinderea ș� i stabileș�te î�n 
mod clar rolul ș� i responsabilitatea fiecăruia.

Î�n concluzie, odată ce vei î�nț�elege că atingerea plafo-
nului este inevitabilă, tu ș� i echipa de conducere veț�i trebui 
să folosiț�i aceste cinci abilităț�i de conducere pentru a trece 
la următorul nivel: (1) simplifică organizarea, (2) deleagă 
ș� i ridică-te, (3) anticipează, atât pe termen lung, cât ș� i pe 
termen scurt, (4) sistematizează ș� i (5) structurează-ț�i co-
rect compania.
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 Instrumentele pe care urmează să le î�nveț�i sunt toate 
concepute special pentru a te ajuta să dobândeș�ti aceste 
abilităț�i.

NU POȚI FOLOSI DECÂT UN SINGUR SISTEM DE 
OPERARE PENTRU ADMINISTRAREA AFACERII
Trebuie să ai o singură viziune trainică, o singură voce, o 
singură cultură ș� i un singur sistem de operare. Asta presu-
pune o abordare uniformă a modului î�n care preî�ntâmpini 
ș� i î�ț�i stabileș�ti priorităț�ile, a terminologiei pe care o folo-
seș�ti ș� i a manierei î�n care comunici cu angajaț�ii. SOA este 
un sistem de operare care î�i pune pe toț�i pe acelaș� i plan. 
Aș�a cum un program de calculator este alcătuit din compo-
nente care organizează activitatea ș� i diversele date î�ntr-un 
sistem ce le permite utilizatorilor săi să fie mai productivi, 
la fel face ș� i SOA pentru o afacere.

Dacă ai evalua strict ca indivizi o serie de antreprenori 
talentaț�i, directori executivi, manageri de vânzări, directori 
de marketing, oameni de operaț�iuni ș� i finanț�iș�ti din echi-
pele de conducere, ai trage probabil concluzia că organiza-
ț�ia lor este una de succes. Dar chiar ș� i liderii talentaț�i nu 
pot fi eficienț�i fără să cadă mai î�ntâi de acord asupra unui 
sistem unic de operare al companiei lor.

De multe ori, doi oameni talentaț�i pot vorbi limbi total 
diferite:

„Care sunt obiectivele tale?” „Vrei să spui scopurile?”
„Care este procesul?” „Vrei să spui procedura?”
„Nu, ăla e un sistem.”
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„Prefer să-mi stabilesc obiective lunare.” „Noi î�ntot-
deauna le-am stabilit săptămânal ș� i le numim elemente de 
acț�iune.”

Imaginează-ț�i că antrenezi o echipă sportivă folosind 
două metode distincte sau că administrezi o ț�ară cu două 
guverne. Când sistemele lucrează î�n scopuri diferite, com-
pania are cel mai mult de pierdut. Nu poț�i construi o mare 
organizaț�ie folosind mai multe sisteme de operare: trebuie 
să alegi unul. Această carte î�ț�i pune la dispoziț�ie SOA.

TREBUIE SĂ FII DESCHIS LA MINTE, ORIENTAT 
SPRE DEZVOLTARE ȘI DISPUS SĂ ACCEPȚI CRITICA
Regretatul dr. David Viscott, autorul cărț�ii Risking (Despre 
risc), a scris: „Dacă nu poț�i risca, nu poț�i creș�te. Dacă nu 
poț�i creș�te, nu poț�i deveni cel mai bun. Dacă nu poț�i deveni 
cel mai bun, nu poț�i fi fericit. Dacă nu poț�i fi fericit, restul 
ce mai contează?”

Î�n mod similar, î�n mediul de afaceri trebuie să fii dis-
pus să asculț�i ideile noi ș� i diferite. Dacă nu ș�tii ceva, trebuie 
să recunoș�ti că nu ș�tii. Trebuie să fii dispus să ceri ș� i să 
primeș�ti ajutorul. Mai presus de toate, trebuie să î�ț�i cunoș�ti 
punctele forte ș� i slăbiciunile ș� i să permiț�i altor persoane, 
care sunt mai calificate decât tine î�ntr-un anumit domeniu, 
să preia controlul.

Experienț�ele dure m-au î�nvăț�at valoarea acestei con-
vingeri. După o anumită intervenț�ie soldată cu eș�ec, am 
reflectat la ce anume din procesul SOA nu a funcț�ionat. Am 
ajuns la un adevăr simplu: membrii echipei de conducere 
nu erau orientaț�i spre creș�tere, nici pe plan intern, nici ex-
tern, ș� i nici nu erau deschiș� i sau dispuș�i să accepte critica. 
Am realizat foarte puț�ine lucruri, fiindcă s-a dat o bătălie 
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constantă pentru luarea deciziilor ș� i dezbaterea proble-
melor dificile. Drept urmare, ambele părț�i au fost nemulț�u-
mite. Acum caut aceste semne de avertizare î�n interviurile 
cu potenț�ialii noi clienț�i. Î�n multe cazuri, sunt obligat să î�i 
fac pe aceș�tia să î�nț�eleagă de ce nu sunt pregătiț�i pentru 
procesul SOA.

Nu poț�i î�ncepe această călătorie dacă nu eș�ti dispus să 
accepț�i critica. Trebuie să laș� i garda jos ș� i să priveș�ti orga-
nizaț�ia aș�a cum este. Elimină aspectul de faț�adă cu ajutorul 
echipei de conducere ș� i fă loc deschiderii ș� i sincerităț�ii. 
Liderul care crede că trebuie să aibă toate răspunsurile ș� i 
că nu greș�eș�te niciodată scapă din vedere esenț�ialul. Să fii 
deschis la minte î�nseamnă să fii deschis la idei noi ș� i să fii 
pregătit să te schimbi î�n bine. Dacă stai cu braț�ele î�ncruci-
ș�ate, zidul este î�nalt ș� i nu există cale de acces. Mintea este 
ca o paraș�ută: trebuie s-o deschizi ca să funcț�ioneze.

Totodată, pentru a păș� i î�n această călătorie trebuie să 
fii orientat spre creș�tere. Am î�ntâlnit mulț�i oameni care 
pretindeau că vor să se dezvolte, doar ca să descopăr apoi 
că erau î�ngroziț�i de provocările ș� i turbulenț�a provocate de 
creș�tere. Erau mulț�umiț�i de dimensiunea afacerii lor, ș� i se 
găsesc multe argumente bune î�n favoarea satisfacț�iei. SOA, 
î�nsă, este un sistem conceput să te ajute să te dezvolț�i.

Pe scurt, cele patru credinț�e fundamentale sunt 
următoarele:

1.	 Trebuie să formezi ș� i să menț�ii o adevărată echipă 
de conducere.

2.	 Să atingi plafonul este inevitabil.
3.	 Nu poț�i folosi decât un singur sistem de operare 

pentru administrarea afacerii.
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4.	 Trebuie să fii deschis la minte, orientat spre dez-
voltare ș� i să accepț�i critica.

Dacă accepț�i aceste idei, atunci eș�ti pregătit să dai dru-
mul lianei. Acum este momentul să afli care sunt instru-
mentele ce te vor ajuta să ajungi la nivelul următor ș� i să 
construieș� ti o organizaț�ie mai puternică. Pe parcursul 
următoarelor ș�ase capitole, vei î�nvăț�a cum să consolidezi 
cele ș�ase componente-cheie ale organizaț�iei tale. Pe măsu-
ră ce progresezi, vei î�nț�elege mai bine structura SOA, pre-
cum ș� i motivul pentru care fiecare componentă se bazează 
pe următoarea. Î�n acest scop, să î�ncepem cu punctul din 
care porneș�te î�ntreaga tracț�iune: de la viziunea ta.



CAPITOLUL 3

COMPONENTA  

VIZIUNE
SE VEDE CE SPUI?
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Acum câț�iva ani, tatăl meu a făcut o remarcă plină de 
umor: î�ntr-o conversaț�ie, oamenii au obiceiul de a-ș�i 
î�ntări convingerile punând î�ntrebarea: „Vezi* ce-ț�i 

spun?” La prima vedere, o astfel de î�ntrebare nu are niciun 
sens: pur ș� i simplu nu poț�i să vezi ce î�ț�i spune o persoană. 
Mai târziu, mi-am dat seama că expresia este cât se poate 
de î�ntemeiată.

Tatăl meu este un vizionar. El a fost primul meu men-
tor ș� i m-a î�nvăț�at să gestionez, să conduc, să comunic ș� i să 
mă ocup de oameni, fie că este vorba despre o persoană 
sau o mie. Este unul dintre cei 140 de membri ai Galeriei 
Legendelor, care aparț�ine Asociaț�iei Naț�ionale a Oratorilor. 
El a construit ș� i compania numărul 1 de training î�n dome-
niul vânzărilor imobiliare ș� i a fost de două ori finalist al 
premiului Ernst & Young: Antreprenorul anului.

După cum bine ș�tie, majoritatea antreprenorilor î�ș� i pot 
vedea clar viziunea. Problema lor este că fac greș�eala de a 
crede că toț�i ceilalț�i din organizaț�ie o văd la fel de bine. Î�n 
cele mai multe cazuri î�nsă, nu e deloc aș�a ș� i, prin urmare, 
liderii ajung să fie frustraț�i, personalul devine confuz, iar 
marile viziuni rămân nerealizate.

*  Este vorba despre verbul to see, care înseamnă și „a înțelege”. (n.red.)
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Aici î�ncepe procesul de dobândire a tracț�iunii. Clarifică-ț�i 
viziunea ș� i vei lua decizii mai bune î�n privinț�a oamenilor, 
proceselor, finanț�elor, strategiilor ș� i clienț�ilor.

Antreprenorii trebuie să aș�tearnă pe hârtie viziunea pe 
care o au î�n minte. După aceea, ea trebuie î�mpărtăș� ită or-
ganizaț�iei, astfel î�ncât toată lumea să î�nț�eleagă î�ncotro se 
î�ndreaptă compania ș� i să hotărască dacă vor să te î�nso-
ț�ească pe drumul respectiv. Ajungând cu toț�ii la acelaș� i nu-
mitor comun, vei descoperi că problemele se rezolvă mult 
mai uș�or. Î�n cartea sa, The Five Dysfunctions of a Team (Cinci 
disfuncții ale muncii în echipă*), Patrick Lencioni redă ob-
servaț�ia unui prieten care a transformat un start-up î�ntr-o 
afacere de miliarde de dolari: „Dacă î�i poț�i determina pe 
toț�i oamenii din cadrul organizaț�iei să vâslească î�n aceeaș�i 
direcț�ie, poț�i domina orice industrie, de pe orice piaț�ă, î�m-
potriva oricărei concurenț�e, î�n orice moment”.

O companie de tehnologie care a î�nceput de curând pro-
cesul SOA a venit la mine după ce a ajuns la plafon vreme de 
doi ani la rând. Problema majoră era că echipa de conducere 
nu putea stabili cu precizie de ce. S-a ajuns la o mulț�ime de 
explicaț�ii, dar factorul-cheie era că acelei companii î�i lipsea 
viziunea centrală. Ei ofereau pieț�ei trei tipuri diferite de ser-
vicii ș�i, fiindcă personalul trebuia să schimbe sarcinile de 
mai multe ori î�ntr-o oră pentru a satisface clienț�i diferiț�i, 
operaț�iunile interne erau complicate î�n mod inutil.

Cu ajutorul SOA, compania a luat decizia de a se con-
centra î�ntr-o singură direcț�ie. După două ș�edinț�e, echipa 
de conducere ș� i-a definit clar viziunea cu privire la cine 
erau cu adevărat, ce voiau realmente să facă ș� i unde voiau 

*  Volum apărut sub acest titlu la Editura Curtea Veche, București, 2007. 
(n.red.)
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să ajungă. Î�ntr-un timp foarte scurt, au simplificat organi-
zarea ș� i au câș�tigat resurse renunț�ând la două dintre servi-
ciile pe care le ofereau. Acest lucru le-a permis oamenilor 
să se concentreze ș� i să exceleze î�ntr-un domeniu, cu un 
singur tip de clientelă. Acum, compania are obiective clare 
ș� i o strategie de marketing cu precizie de laser. Nu e de 
mirare că a î�nceput din nou să crească. Ca urmare a acestor 
decizii, a î�ncheiat recent cel mai bun trimestru al său, obț�i-
nând o creș�tere de 125% a veniturilor faț�ă de primul tri-
mestru al anului precedent.

Primul pas este să te detaș�ezi, deoarece viziunea pe care 
eș�ti pe cale s-o clarifici nu poate fi despre tine. Trebuie să 
definească ceva mai î�nalt. Trebuie să creezi o viziune care 
să indice calea spre un bine măreț�. Cu cât faci asta mai re-
pede, cu atât vei lua decizii mai bune pentru construirea 
unei companii durabile. Pentru a î�nvăț�a cum să creezi o vi-
ziune solidă, trebuie să răspunzi mai î�ntâi la opt î�ntrebări 
importante.
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RĂSPUNSURILE LA CELE OPT ÎNTREBĂRI
Să î�ncepem prin destrămarea mitului potrivit căruia viziu-
nea unei companii trebuie să aibă o sută de pagini. S-ar 
putea să ai nevoie de acest nivel de detaliere pentru finan-
ț�are, dar este rareori necesar î�n construirea unei mari 
companii. Doar răspunzând celor opt î�ntrebări, tu ș� i echi-
pa ta de conducere ar trebui să vă puteț�i exprima î�n mod 
clar viziunea ș� i, î�n cele din urmă, să permiteț�i tuturor celor 
din organizaț�ie să „vadă” unde doriț�i să ajungeț�i.

Primul instrument din SOA este Organizatorul Tracț�iu-
nii/Viziunii (OT/V). OT/V nu doar că este conceput să pună 
pe hârtie viziunea pe care o ai î�n minte, dar te va ajuta tot-
odată să răspunzi la următoarele opt î�ntrebări. Este menit 
să te ajute să construieș�ti o imagine clară a direcț�iei î�n care 
se î�ndreaptă compania ș� i a modalităț�ii prin care va ajunge 
acolo. Ș� i mai important, face acest lucru rezumând viziu-
nea ta pe numai două pagini. Un exemplu de OT/V figurează 
pe pagina următoare ș� i o versiune electronică a acestuia 
poate fi descărcată gratuit de pe site-ul www.eosworldwi-
de.com/vto.

Am aflat prima oară despre puterea dată de simplificarea 
planificării de la fostul meu partener de afaceri, Ed Escobar. 
Î�mpreună cu tatăl meu, eu ș� i Ed am deț�inut ș� i am condus o 
companie de training î�n domeniul vânzărilor imobiliare. 
Odată, Ed mi-a povestit despre un moment dinaintea intră-
rii mele î�n organizaț�ie, când i-a prezentat tatălui meu un 
plan de afaceri destul de lung. După ce i-a aruncat o privire, 
tata a zis: „Î�l poț�i condensa î�n 10 pagini?” Un pic nemulț�u-
mit, Ed i-a răspuns: „Desigur”. După ce a muncit un timp, a 
revenit cu un plan de 10 pagini. Tatălui meu i-a plăcut, dar 
s-a î�ntrebat cu voce tare: „Nu s-ar putea condensa î�n două 

http://www.eosworldwide.com/vto
http://www.eosworldwide.com/vto
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pagini?” Ș� i mai deranjat, Ed s-a conformat din nou. După 
un efort, a creat planul de afaceri de două pagini. Când so-
licitarea tatei de a-l rezuma î�ntr-o singură pagină s-a dove-
dit a fi imposibilă, s-a născut ideea planului de afaceri de 
două pagini. Acest plan de afaceri simplificat a fost catali-
zatorul pentru crearea companiei numărul 1 de training î�n 
domeniul vânzărilor imobiliare din America de Nord. Acest 
lucru l-a determinat pe Ed să creeze un instrument simpli-
ficat de planificare a afacerii, cunoscut sub numele de 
Plan de Management î�n Viaț�ă ș� i î�n Afaceri. A fost primul 
instrument pe care l-am folosit vreodată pentru planifica-
rea afacerilor.

Această noț�iune a fost sprijinită pe parcurs de Verne 
Harnish. Autor al cărț�ii Mastering the Rockefeller Habits (Cum 
să-ți însușești obiceiurile Rockefellerilor), un expert foarte 
căutat, fondator al Organizaț�iei Tinerilor Antreprenori (î�n 
prezent, Organizaț�ia Antreprenorilor) ș� i colaborator regu-
lat al revistei Fortune Small Business, Harnish mi-a prezentat 
planul strategic OnePage, o sursă de inspiraț�ie suplimenta-
ră pentru OT/V.

Î�n cartea sa The One Page Business Plan (Planul de afa-
ceri de o pagină), Jim Horan desființ�ează o serie de mituri 
des î�ntâlnite, două dintre ele fiind acelea care spun că „pla-
nurile de afaceri trebuie să fie lungi ca să fie reuș�ite” ș�i că, 
pentru a le concepe, e nevoie de „ș�ase luni de zile, de un 
efort semnificativ din partea proprietarului ș�i a membri-
lor-cheie ai echipei ș�i de consultanț�i costisitori”. După păre-
rea lui Horan, niciunul dintre aceste lucruri nu este adevărat. 
Abordarea simplificată a planificării strategice este, î�n gene-
ral, cea mai bună metodă.
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