Capitolul Patru

Acomodarea cu Performanta Inalti

,,Succesul poate fi tot atat de inspaimdntator ca si esecul. Incepe sa te pregatesti
de pe acum pentru noul stil §i tempo de viata care vOr veni odata cu succesul.”

Practica aduce... confort.

Uita cuvantul ,,perfect”. Tntr-o lume a afacerilor imperfecta, chiar si cea mai dulce si
mai fierbinte afacere a ta e cel mai putin probabil perfecta. Sincer, eu sunt intotdeauna
suspicios cand o afacere este prea ,,perfecta”. Insa, Tnainte de-a putea atinge super-succesul,
Tnainte de-a putea concura cu dulaii mari si a da de urma afacerilor mari, va trebui sa te simti

confortabil n mediul Tn care se realizeaza super-succesul. lar asta cere practica.

Prin urmare, hai sa vorbim despre a te acomoda cu ideea, cu oamenii, cu decorul si cu
actiunile asociate performantei inalte si super-succesului.

Cand am pornit in afaceri, stiam ca voi ajunge un om de succes. Am stiut, pentru ca
mi-am spus acest lucru in mod constant. Succesul meu, succesul meu cu adevarat mare, n-a
fost asa, o dorintd vaga, vreo fantezie ,,in dorul lelii”. A fost telul meu sapat in piatra,
destinatia mea inevitabila.

Numai daca stii cd te indrepti spre o destinatie anume are sens sa te pregatesti pentru
sosire. Sa folosim un exemplu similar pentru a ilustra ideea.

Daca ai fi pe punctul de-a incepe o afacere in Tailanda, sa spunem, ai incepe sa te
pregatesti bine din timp. Ai invata despre cultura si climat. Ai studia conditiile de afaceri si
tipul de economie. Probabil ca ai lua lectii de limba si ai exersa ceva din vorbirea de baza thai.
Al gasi niste localnici si ai vorbi cu ei. Fara indoiala ca ai vizita Tailanda, cautand sa-ti faci 0
imagine asupra felului in care gandesc tailandezii, ce anume pretuiesc si cum fac afaceri. Cu
alte cuvinte, ai exersa pentru noua ta viata in asa fel incat, odata ce-ai fi ajuns acolo, sa te
simti tot atat de confortabil ca si cum ai fi fost dintotdeauna.



Super-succesul este sub toate aspectele un loc special, cu o viatad care va fi complet
noud pentru tine. Afacerea ta iti va face solicitari speciale vizavi de timpul si abilitatile tale.
Te vei misca 1n cercuri diferite de prieteni si asociati, CU interese diferite de ale anturajului tau
de acum. Deci trebuie sa te acomodezi cu toate aceste deosebiri de pe acum.

Mareste-Ti Zona de Confort

L-am mentionat pe Jim Newman Iintr-un capitol precedent. Jim, fondatorul
Organizatiei PACE, a fost un barbat briliant, un om de stiintd in domeniul comportamental, al
carui mesaj si motivare au avut un impact profund asupra vietii mele. De fapt timp de 20 de
ani inainte de moartea lui, Tn 1997, Jim mi-a fost mentor, un subiect pe care il voi aborda mai
tarziu. Jim a creat conceptul de ,,zona de confort”, un termen care face acum parte din
limbajul nostru.

Zona de confort a unui om este arealul in care acesta functioneaza cu maxima
competentd, deoarece se simte confortabil in acel areal, sau la acel nivel sau intensitate de
activitate sau presiune. Zona de confort a unei persoane nu este stabilitd definitiv, ca un
termostat blocat. Poti sa-ti maresti zona de confort Tmpingandu-i limitele, avand experiente
dincolo de perimetrul acesteia. Problema cu majoritatea oamenilor, in special cu prostii care-ti
spun ca nu poti face asta si asta, este ca ei raman incatusati in acea zona limitata, pe care ei
ingisi si-au creat-0, continuand doar sa respire.

Poti sa-ti maresti zona de confort impingdandu-i limitele, avand experiente
dincolo de perimetrul acesteia.

Cei mai multi dintre americani, de exemplu, traiesc in acelasi stat, lucreaza la acelasi
loc de munca, au aceeasi prieteni si merg in aceleasi vacante toatd viata lor. Zona lor de
confort este ca un sicriu in care traiesc pana mor.

Deoarece eu am stiut ca destinatia mea era sa devin un succes stratosferic, am inceput
sa ma pregatesc din timp. Dupa cum am mentionat mai devreme, m-am alaturat unui club pe
care nu mi-l puteam permite, pentru a fi in preajma unor CEO retrasi care discutau despre
afacerile si intrigile din carierele lor. Mi-am cumparat un Rolls-Royce si un Mercedes pentru
a vedea cum e sa calatoresti cu Stil, asemeni unei persoane de super-succes. Am condus prin
vecinatati scumpe uitandu-ma la case frumoase, conace de fapt, despre care stiam ca intr-0 zi
mi le voi permite. Deoarece am realizat faptul ca perceptia era realitate, mi-am cumparat cele



mai bune costume de la cei mai buni croitori, astfel incat fiecare prima impresie pe care o
faceam, atunci cand intram intr-un birou, era aceea a unui om de inalta performantd obisnuit
cu succesul. Cu alte cuvinte, am exersat in a fi un om de succes cu o atat de mare hotarare ca
si cea cu care un atlet de nivel mondial isi exerseaza abilitatile. Este adevarat: precum un
fluture in jurul focului, banii sunt atrasi spre cei care stiu cum sa-i manevreze cu clasa.

A fi un super-succes de mare performanta este un comportament care se
invata

Céand am fost in preajma marilor performeri, precum Costa Gratsos, am urmarit cum
actioneazd si CUM reactioneaza ei la presiune si la problemele din afaceri. l-am vazut
ramanand calmi sub foc, sau devenind furiosi cAnd se cerea actiune mai dramatica.

La fel de important, am ascultat foarte atent ceea ce mi-au spus despre practici si
politici de super-succes, pentru ca stiam ca ei ,,fusesera acolo”. Si atunci cand a sosit si timpul
meu, eram hotarat sa fiu la fel de obisnuit ca si ei sa excelez sub tensiune incredibila; sa iau
decizii grele si complete; sa fac milioane si in cele din urma sute de milioane de dolari cu 0
semnatura; sau sa manageriez negocieri pe funie de acrobati, fara plasa. Si fara sa clipesc.

Am vizut cum si-au dobandit turnurile luxoase, limuzinele lungi si cluburile
exclusiviste — si am vrut ca si eu sa ma simt confortabil cu aceasta fata a super-succesului.

Ce alternative ai daca nu-ti maresti zona de confort? Plictiseala, anxietatea, chiar frica.
Si moartea sigura a oricarei cresteri potentiale a companiei tale si cel mai sigur a ta! Ai vazut
vreodata frica din ochii unui adversar sau inamic? Ar fi putut fi in ringul de box, pe terenul de
fotbal, sau chiar pe campul de batalie. Sunteti fata in fata si-l vezi ca-si fereste privirea,
incercand cu groazi s scape si-ti spui, ,,L-am prins pe ticilos. E mort.” In salile de sedinte
acei ochi, acele palme transpirate, acea clipa de ezitare, 1i spun unui adversar ca e terminat.
Prostul asta sta cu noi, dar nu este unul dintre noi. Sfasie-i plamdanii!

Chiar si semnele super-succesului pot sd intimideze. Ai vazut vreodatd vreun
prostanac intrand intr-un hotel superb, sau intr-o casa elegantd si mobilatd cu gust si
holbandu-se in jurul lui? ,, 000! Fain loc ai aici! ”, ar putea sa spuna. Tipul e jenat, deoarece e
clar in afara zonei lui de confort.



Iata exemplificarea mea favorita pentru ceea ce inseamna zona de confort. Daca ar fi
sa asez pe podea o scandura de 10 picioare lungime (1 picior = 30,48 cm; deci aproximativ 3
m —n. tr.) si 24 cm latime si sa pun o gramada de o mie de dolari in bancnote la celalalt capat
si ti-ag Spune ca i-ai putea avea daca ai merge pe scandurd, ai parcurge-o intr-o secunda nu-i
asa?

Dar daca as urca acea scandura pana la etajul trei si as scoate-o pe fereastra pana la o
cladire invecinata, ai mai trece pe scandura si ai lua banii? Poate. Al putea sa mergi de-a
busilea cu grija pana acolo, pe maini si pe genunchi.

Dar daca as urca acea scandura pana la etajul 27 si as intinde-o peste o alee ingusta
, S-ar putea sa spui. ,, Crezi ca-s

’

pana la o cladire apropiata? ,,Hei, e distanta mare pana jos’
nebun?” Nu, esti de fapt in afara zonei tale de confort.

Dar sa presupunem ca scumpul tau copil ar fi in cealalta cladire, iar eu as arunca peste
el cu benzina, as aprinde un chibrit si ti-as Spune sa treci peste scandura la etajul 27, sau vei
suporta consecintele. Probabil cd ai fi imediat acolo, cu o mica ezitare, datoritd iubirii
parintesti instinctive.

Cei de super-succes opereaza intr-0 atmosfera diferita decat majoritatea oamenilor. Ei
sunt acolo sus, la 100 de etaje indltime, in aer curat si rarefiat si se simt confortabil. Asta
trebuie sa fii capabil sa faci — sa conduci afaceri de pe acea scandura de sus, fara clipire sau
frica. Iar 0 modalitate de-a face asta este sa te expui In mod constant unor situatii care prin
definitie te fac sa te simti inconfortabil.

Trebuie sa-ti maresti zona de confort. O alta modalitate mai usoara de-a incepe sa te
acomodezi cu performanta inalta este prin vizualizare.

Clarifica-Ti Viziunea

Una din cele mai bune metode de limpezire este cuvantul scris. Daca vorbesti despre o
idee, sau un plan, unei duzini de oameni din aceeasi camera, creezi 0 duzina de intrepretari ale
planului tau. Dar daca-I scrii, un singur plan exista pentru o duzina de cititori.



Daca tintesti Spre nimic, il vei atinge de fiecare data.

Tn mod similar, pentru a-ti clarifica propria viziune in minte, scrie-o pe o bucati de
hartie. Actul acesta, de a scrie pe hartie, elimind ambiguitatea ideii. O vezi inaintea ochilor,
poate pentru prima oara. Apoi ascunde acea bucatica de hartie in portofel si poart-o cu tine zi
de zi. Devine parte din ceea ce esti atat de mult, ca si permisul de conducere, sau cardul de
sanatate... sau cardurile tale de credit.

John Gale scria: ,, Dacd nu te gandesti la viitor, nici nu vei avea unul.” Asta e un alt
fel de a spune, daci tintesti spre nimic, il vei atinge de fiecare data. Insa dincolo de-a te gandi
la el, trebuie sa vizualizezi detaliile viitorului tau — si nu doar generalitatile. In plus, nu trebuie
sa stii cum vei ajunge colo — dar trebuie sa stii incotro te indrepti.

Pe 25 Mai 1961, presedintele Kennedy a lansat o provocare incredibild, bazatd pe
propria lui viziune. El a spus: ,,... Cred ca aceastd natiune ar trebui sa-si faca o obligatie din
a atinge telul, inainte ca acest deceniu sa se incheie, de a debarca un om pe Luna si de a-|
aduce inapoi pe Pamant in siguranta.” Pe atunci NASA era 0 agentie de inceput, cu o rata de
succes a lansarilor neimpresionanta.

In luna precedentd Yuri Gagarin devenise primul cilitor in spatiu, care a facut 0
rotatie a Pamantului pe orbita. Kennedy nu avea nicio idee despre cum planifica S.U.A. sa
aterizeze pe Luna. Insa viziunea lui a luminat calea, astfel incat opt ani mai tarziu aceasti
viziune s-a implinit. Acesta, fiindca veni vorba, este de asemenea cel mai bun exemplu de
gandire de tip Salt Cuantic si macro-management pe care-l pot cita. Dar vom discuta despre
aceste concepte in capitolele urmatoare.

Focuseaza-te atat de clar Tncat, in ziua Tn care viziunea ta va deveni realitate, tu sa
traiesti un deja-vu, sentimentul clar ca ai fost deja ,,acolo”. Pe 13 Aprilie 1997, un tanar
amabil de 21 de ani intr-o camasa polo rosie, a socat lumea golfului castigind Turneul
Masters in Augusta, Georgia, cu un nou record, anume cele 18 gauri atinse cu cel mai mic
numar de lovituri realizat pana atunci. Toata lumea a fost surprinsa, dar nu si Tiger Woods. El
vizualizase acest moment toata viata. Earl Woods, tatal lui, a declarat: ,, Spunea cd va cdstiga
Masters-ul incd de la vdrsta de cinci ani.” In primul lui interviu din fata camerelor, Tiger a
spus ca nu are un speech pregatit pentru primirea premiului deoarece el a vizualizat
momentul doar pana la cea de-a 18-a gaura a rundei finale (nu si interviul pe care ar urma sa-I
dea—n. tr.)!



Cu ani inainte ca Great Western sa se mute in sirul de birouri de mai sus de linia de
orizont a orasului Houston, am vizualizat precis cum aveau sa arate acele birouri. Pasesc ntr-
un lift care ma duce rapid direct la etajul 17, intr-un turn business din sticla si otel din centrul
orasului. Pasesc repede pe o pardoseald de marmura italiand. Ma intorc si exact 1n fata mea e
un logo mare aurit, pe care scrie ,,GW?”. Sub acesta se afla o secretard blonda superba. Ma
intorc spre stanga si merg de-a lungul unui coridor lung, de cel putin 45 m (in original, 150
picioare — n. tr.), trec pe langa birourile asociatilor pana ajung la coltul cladirii. Aici, cu pereti
intregi de sticla pe doud parti, este biroul meu, cu un birou mare din mahon, pereti bogat
panelati, o sald de conferinte spatioasa, bibliotecd, un bar si toaleta pentru conducere.

Cand acea zi a sosit, in 1987 si noi am deschis sediul central al corporatiei, de 44.000
sq. ft. (picioare patrate; aproximativ 4.100 m? — n. tr.), in centrul Houston, am apasat pe
butonul liftului si secventa de mai sus s-a desfasurat in fata ochilor mei exact cum am avut-o
in minte in toti acesti ani. In timp ce pantofii mei pacaneau pe marmura rece de Carrara, spre
tanara secretara blondd, am avut nu atat de mult sentimentul unei realizari cat unul de
finalizare... de atingere a viziunii, care fusese deja atat de reala pentru atat de mult timp. Am
stiut asta, pentru cd am vizualizat totul pana la cel mai mic detaliu. A fost implinirea totala a
unui vis. A fost ca venitul acasa.

Armando Garcia era un antreprenor de succes si un specialist recunoscut in
managementul executiv de vanzari cu mult Tnainte de-a ne ntalni. Tn August 1990 compania
pe care a fondat-o, Arcom Electronics, a fost citata de Hispanic Business Magazine drept
compania privati hispanici cu cea mai rapida crestere din tard. Insi in anii care au urmat,
Armando si-a dat seama de faptul ca firma lui ar putea-o duce si mai bine. Prin urmare, in
2000 a participat la Seminarul de la Castel. Pe durata acestei experiente l-am facut pe
Armando sa tresara, spunandu-i ceea ce avea el cel mai mult nevoie sa auda.

,Eram cu totii adunati,” isi aminteste Armando, ,,cand Dan m-a intrebat brusc, cu voce
tare: ,Daca locuiesti in Silicon Valley, de ce nu esti miliardar?” Tn acel moment mi-am dat
seama ca sistemul meu de convingeri prestabilite mi-a ingaduit sa ajung doar pana aici,
Tnainte sa intru pe ,mod inactiv’. Am realizat dintr-o data c-ar fi trebuit sa-mi largesc acest
sistem.” Armando s-a intors de la Castel cu revelatia ca trebuia ,,sa-si vada visele dinainte”.

,O alta lectie de baza pe care am adus-o acasd de la Castel a fost necesitatea de
focusare precum o raza laser”, a spus Armando mai tarziu. ,,Am aplicat imediat aceasta lectie,
pentru a intensifica ansamblul nostru de produse si am crescut vanzarile cu mai mult de 30%.”



Dupa ce a inchis Arcom, in perioada esecului companiilor dotcom, Armando a
achizitionat o companie software cu probleme, numita Bottlesoft. Prin urmare a pierdut
aproximativ un milion de dolari si mult somn, insa de atunci a inclus un alt Pefia-ism in
gandirea lui de afaceri: Investigheaza inainte de a investi. Mai recent, Armando lucra la
crestere prin intermediul achizitiilor, cu Intelepciune mai multa, cu prudenta si determinare si
a achizitionat doud companii pentru a alimenta cresterea geometrica a afacerii lui cu retele de
calculatoare, Dicar Networks.

Cele Cinci Crezuri de Succes

Incd de la sfarsitul anilor saptezeci, am purtat asupra mea ceea ce eu numesc Cinci
Crezuri ale mele. Este adevarul. In fiecare luna le copiez in partea de jos a agendei mele
zilnice. Acestea reprezintda un cadru minunat pentru extinderea si mentinerea zonei de confort
pe taramul imbatator al super-succesului.

1. Visele de ieri sunt realitatile de azi

Acesta e un alt fel de a spune, ,,Visele de azi sunt realitatile de maine.” Visele vin
primele, iti lumineaza si Stimuleaza imaginatia si apoi treptat se cristealizeaza ca realitate.
Fira vise nu progresezi niciodata. Nu faci niciun salt, dardmite Salturi Cuantice. Tn schimb fti
tarai picioarele prin viata, acceptand orice sansa care-ti apare in cale. Dupd cum spune si
melodia filmului muzical South Pacific: ,,Daca nu ai un vis, cum vei face ca acel vis sa
devinad realitate?”

2. Vezi-ti visele in avans, de pe acum

Acesta e un apel la actiune. Nu doar vorbi despre a visa. Viseaza! De fapt tot ceea ce-
am realizat important am vizualizat si visat inainte de-a se fi intdmplat. Prin urmare viseaza ca
si mine la o cariera in afaceri de super-succes si plind de tranzactii super, smulsa din
stransorile prostilor si a avocatilor lor lingusitori. Viseaza la o casd mai mare, ntr-o
comunitate inchisa si exclusivistd. Viseaza la o vacanta in Tahiti.

Mai arunca o privire pe acel studiu facut de USA Today cativa ani in urma. Au
chestionat 1.500 de cititori la ce anume visau cu ochii deschisi cand erau la serviciu. Vreo
77% au spus cé au visat sd aiba o relatie amoroasa cu un coleg de serviciu, iar 23% au mintit



spunand ca nu. 73% au vizualizat sa devinda CEO al companiei lor, iar 69% si-au imaginat ce
i-ar spune sefului in ziua cand ar demisiona. De asemenea, sondajul a descoperit ca intr-o
perioada de 12 luni visele s-au adeverit pentru acel grup, intr-un procent surprinzator de 71%.
De ce? Pentru ca cel ce visa cu ochii deschisi vizualizase acel lucru in mod repetat si si-a dorit
ca acel vis sa devina realitate. Asa ca fa-ti timp sa visezi acum, pentru ca visele tale sa aiba
vreo sansa sa se implineasca.

3. Simularea: exerseaza cind esti in afari ca si cum ai fi induntru

Asta ne duce Tnapoi la practica de a fi de super-succes. Invati sia gandesti si sa
actionezi ca si persoana de performanta inalta care vei deveni; astfel vei fi pregatit sa
actionezi atunci cand usa oportunitatilor ti se va deschide.

Nu e nimic nou. Aceste tehnici au fost folosite cu succes in toatd lumea de catre
oameni care-au devenit directori executivi, atleti campioni — si chiar politicieni de succes. Se
spune ca Bill Clinton a exersat pentru a fi presedinte din momentul in care 1-a cunoscut pe
JFK la Casa Alba, pe cand era elev la liceu. (Nu uita, n-am spus ca exersarea aduce
perfectiune!) Cine stie cat de mult a exersat Hillary!

Daca telul tau este sa devii Presedintele Bordului Director, incepe prin a prezida un
consiliu sau o activitate. Indiferent daca in clubul sau Tn biserica ta, ofera-te voluntar pentru a-
ti asuma responsabilitatile unei astfel de pozitii. Exerseaza a fi membru, pana cand esti in cele
din urma numit sau ales. Vei descoperi repede ca atunci cand vrei sa muncesti sau sa-ti asumi

e1e

putea sa faci aceasta. ,, Vrei tu treaba asta? Dar poftim, te rog!”

Viata insasi este asa. Cei mai multi dintre oameni nu cautd mai multa responsabilitate,
mai multd muncd, mai mult succes. Ei mormaie cuminti la nivelul lor de confort, iti
multumesc, dar vor fi bucurosi sa se dea la o parte din drumul tau daca vrei frecusul.

La Tnceputul anilor 70 m-am inscris voluntar in Bordul Director al Universitatii de
Stat California pe care o absolvisem, in Asociatia Absolventilor Northridge. In final am
devenit presedinte al unui comitet foarte important. Aceastd experientd, de a urca in varf,
de a practica leadership-ul si succesul, a fost de o valoare inestimabild mai tarziu in cariera
mea.



4. Actioneaza ca si cum nu exista limite ale abilitatilor tale

Odata ce tragi linie si spui, chiar si tie insuti, ,,Asta este tot ce pot sa fac. La urma
urmei, sunt doar un om”, ti-ai stabilit limite arbritare artificiale. De ce te vinzi asa de ieftin?
De foarte multe ori mi-am continuat cursul actiunii mult dupa ce asociatii mei renuntasera. Si
de fiecare datd am realizat mai mult decét as fi facut daca m-as fi oprit atunci cand parea
prudent sa ma opresc.

Chiar si acum, cand scriu aceasta carte, Imi propun un ,,mega-proiect” care fusese scos
din carti de toatd lumea cu ani In urma. (Concret, planuiesc sa scriu o noud carte, dedicata
proiectelor ,,nu Se poate” si pe care s-0 intitulez POTI Face Asta!)

Acest Crez imi aminteste de un interviu pe care l-am acordat Financial Times in
Londra, probabil cel mai bun ziar financiar din lume. Am fost intrebat cum a fost Great
Western capabila sa depaseasca criza energetica si sa devind compania energetica cu cea mai
rapida crestere din Statele Unite. Am ripostat rapid si fard nicio ezitare: , Noi, la Great
Western, am creat evenimente pozitive in propriile minti si am actionat ca si cum nu am fi
avut limite ale abilitatilor noastre! ” Reporterul a ridicat din umeri si in articolul ulterior a
consemnat ca as fi spus: ,,Great Western nu are limite! ” Pretul actiunilor noastre a urcat cu
15% in urmatoarele cateva zile. Vezi tu, atunci cand actionezi ca si cand nu ai avea limite,
devine ca o profetie care se implineste de la sine. Si nu uita: Asemeni fluturelui atras de foc,
banii graviteaza in jurul celor care stiu cum sa-1 administreze cu clasa.

5. ,,Entuziasm” vine de la cuvantul grecesc ,entheos”, care inseamna ,,Dumnezeu
inauntru”

Indiferent de convingerile tale, ai abilitatea de a extrage o putere speciala din adancul
tau atunci cand esti cuprins de entuziasm. Entuziasmul genereazd pasiunea, energia si
determinarea de a reusi, care sunt absolut necesare pentru a atinge performanta inalta. Nu poti
Tmprumuta entuziasm. Acesta nu poate veni din interiorul partenerului tdu de afaceri sau al
partenerului tdu de viata. Trebuie sa generezi propriul tau foc si sa ai tu insuti grija de flacara
acestuia. Pune-ti aceasta intrebare: Ai cunoscut vreodatd vreo persoana de succes care nu era
entuziasta? Tine minte:

,Un om poate realiza aproape orice lucru pentru care are entuziasm nelimitat.”



Una dintre cele mai entuziaste persoane pe care le cunosc este un canadian pe nume
Andrew Reid. Andrew este un aventurier si un sportiv innascut. La Tnceputul anilor *90, in
asociere cu cea mai mare companie de aventuri in aer liber din lume, el a condus directorii
executivi prin muntii si in amontele raurilor din Canada. Intotdeauna gata pentru o noui
provocare, Andrew si colegii lui si-au unit fortele si au format o echipa de ambarcatiune
dragon, in vara lui 2000 si doar trei saptamani mai tarziu au cucerit aurul la Campionatul
European de Dragon Boat, proba de 500 de metri.

Asa dupa cum si Andrew o intelege, ,,Fiecare zi este zi de intrecere!” Cu un astfel de
nivel de emotie, Cu aceasta cautare a aventurii care-i conduce viata, Andrew a devenit unul
din cei mai de succes absolventi ai Seminarului de la Castel. El scrie: ,,In cateva luni de
aplicare a QLA mi-am triplat accesul la finantare, am facut mai multe alegeri mult mai
indraznete privitoare la crestere si mi-am transformat echipa mea de curse intr-una din cele
mai rapide din intreaga tara.”

Pe langa faptul ca e de super-succes, Andrew se distreaza de minune. lata un fragment
dintr-o scrisoare pe care am primit-o recent de la el:

Ma distrez de minune deoarece sunt antrenorul de performanta inalta al mai multor
directori de la firme financiare internationale, aici in Canada. Primesc invitatii speciale la
evenimente de top pentru a impartasi mesajul meu pentru schimbare competitiva pozitiva.
Abordarea mea este de a implementa Gdndirea Antreprenoriald la aceste companii
financiare. Trecutul e depasit. E timpul pentru noi Modele de Gandire, nu doar
comportament nou. Programul QLA reprezinta o puternica influentd asupra acestor noi
Modele de Gandire. Ma simt bine in tot acest timp atat de interesant si vorba circula!

Astazi Andrew este ,,the Biggest Fish” (,,Cel Mai Mare Peste”, ca 0 numire din
simpatie a Domnului Pefia, avand in vedere ca numele firmei domnului Andrew Reid este
,,Big Fish Interactive” — n. tr.) si CEO al Big Fish Interactive, una dintre firmele de training si
consultanta cu cea mai rapida crestere din Canada.

Retelele Mastermind — Sinergie sau Prostie?

Este la moda in cercurile directoare sa se participe la retele de mastermind, cluburi ale
CEO, sau alte grupuri rar-atmosferice, care se intilnesc si se angajeaza in discutii pompoase si
batai pe umar. Multi dintre directorii executivi pe care-i cunosc s-au implicat in aceste retele,



cu diferite grade de succes. Insa nicio persoana de super-succes care si-mi vind in minte nu s-
a implicat.

Si este asa, deoarece performerii cu adevarat de top — Murdock, Branson, Trump,
Gates — sunt o specie de vanatori singuratici. Ei stau la panda si lovesc pe cont propriu, fara a
cere acordul celor din jur. Tn plus, deciziile de comun acord sunt aproape intotdeauna
inglodate in noroiul intelepciunii conventionale — care stii cum e? Aproape intotdeauna
gresital

Prea des ceea ce incepe ca grup mastermind se transforma in grup social. Sotiile si
copiii ajung s se cunoasca si ceea ce a inceput ca o intreprindere productivd degenereaza in
gitit impreuna n aer liber si jocuri de golf. Daci asta e ceea ce vrei, bine. Insd nu este retea
mastermind.

Cu acest avertisment in minte, directorul executiv, antreprenorul, sau CEO aflat in
ascensiune, poate avea beneficii dintr-un grup de mastermind in masura in care si ceilalti
membri au tot atdt de mult de oferit pe cat sunt dispusi sd primeasca din aceasta relatie. De
fapt reteaua ta mastermind va functiona daca:

- Membrii tai aduc in grup arii diferite de competenta. Daca grupul tau este
alcdtuit dintr-un numar de cinci specialisti Tn finante sau sase directori executivi dintr-o
singura industrie, ti-ai limitat baza de cunostinte si potentialul pentru o perspectiva mai larga
asupra unor probleme la care e posibil sa cauti raspunsuri. Diversifica grupul. Adu un director
din comert, de exemplu, un director din domeniul electronicelor, o persoana din productie, un
asociat, oameni de varf cu experientd in domeniile juridic, contabil sau de resurse umane. Cu
cat este mai larga competenta, cu atdt mai adanca fantdna din care extragi cunostinte de
valoare.

- Membrii tai impartasesc un nivel similar de expertiza. Un ,superstar”
poate sa pund In umbra o camera plind de staruri in devenire. Daca unul din membrii tai este
de un atat de mare succes incat el sau ea intimideaza si domina discutiile, Tntalnirile voastre
devin contraproductive. Participantii se vor simti in mod firesc mai confortabil si mai
prietenosi in preajma altora pe care-i considera egali. Deci, ori sunt toti superstaruri ori
niciunul!

- Membrii tii lucreaza in aceeasi zona geografici generald. Trebuie sa faci
intdlnirea cat mai convenabila cu putintd, altfel vei descoperi ca membri ai grupului ezita sa



participe. Chiar si in era comunicatiilor prin celular, multi directori executivi de top considera
timpul alocat calatoriilor drept timp pierdut.

- Membrii tai demonstreaza un angajament similar. Daca cineva din grupul
tau pare a fi ,,prea ocupat” in mod frecvent, acesta este probabil un cod pentru ,,Pur si simplu
nu am timpul pe care vrei ca eu sa-1 investesc in chestia asta.” Nu cara in spinare, nici tu si
nici vreun alt membru angajat, vreo persoani care este de fapt povari in grup. Inlocuieste acea
persoana.

- Nu selectati sau gravitati spre o singura persoana care sia devina
presedintele grupului vostru. In reteaua ideali toati lumea este egald, cu rotirea
responsabilitatilor de coordonare a intélnirilor dupa cum este necesar.

- Membrii tai trebuie sa demonstreze mai multe trasaturi de succes decat
egalii si contemporanii tdi. Cauta-i pe cei recunoscuti ca avand succes, pe cei in urcare in
industriile lor, ,,brandurile fierbinti ” insetate de succes si care au ideile si energia pentru a
contribui la retea. Daca, in mod ideal, poti aduna un grup select de persoane care isi
construiesc propriile fundatii pentru super-succes, fiecare intalnire poate fi o experienta
electrizanta, sinergica.

- Tesi din grup, daci procesul de crestere este sovaielnic. Nicio relatie nu
dureaza o vesnicie, mai ales intr-un grup de oameni dinamici, asa ca cei pe care te astepti sa-i
atragi. Interesul scade, agendele de lucru se schimba. Cand natura grupului sau caracterul
Intalnirilor nu mai pare a fi in interesul tau sau nu mai merita timpul si efortul, iesi. Probabil
nicio explicatie nu va fi necesara. Insd daca simti cd este necesara una, tot ce trebuie si Spui
este: ,,Nu ma mai dezvolt in niciun fel.”

Mentorii — Un Salt Cuantic in Tntelepciune

Valoarea mentorului este probabil adevarul cel mai universal recunoscut in lumea
afacerilor. Un mentor este, desigur, o persoana care a fost acolo, care a strabatut drumul la
care te pornesti si vede gropile si ocolisurile din partea cealaltd. Un poet chilian a scris: ,,Cel
care nu a calatorit, ar face bine sa bage de seama cu cine calatoreste.” Bun sfat, insa foarte
putini din cei care aspird sa devind antreprenori sau directori executivi solicita o relatie cu un
mentor. Am discutat acest subiect cu nenumarati directori mai in varsta, CEO pensionati si
altii, a caror experientd reprezinta un adevarat depozit de cunostinte dobandite si de



intelepciune. Practic, niciunul dintre ei n-a fost vreodatd contactat in legatura cu posibilitatea
de a deveni mentor.

Prea des poate, directorii simt ca s-ar putea sa ceard prea mult de la un potential
mentor. Insi adevarul este ci majoritatea directorilor de succes mai in varsta sunt de fapt
extrem de bucurosi sd-si transmitd experienta mai departe tinerilor care cautd calea spre
succes. Tot ce trebuie e un telefon, sa te prezinti si poate o invitatie la pranz — pentru care
platesti tu, In caz ca mai trebuie spus! La urma urmei, barbati si femei de acest calibru suporta
ei intotdeauna costurile — Tnsa tu vrei ca experienta lor cu tine sa fie complet nedureroasa.

Eu am avut trei mentori de-a lungul carierei mele. Fiecare a aparut Tn cel mai oportun
moment pentru competenta lor speciala, pentru a avea un impact asupra vietii mele.
Beneficiile pe care le-am obtinut din sfaturile si indrumarea lor mi-au afectat viata dramatic si
m-au propulsat spre super-succes. Iar eu ii voi aprecia pe ei si contributia lor, la ceea ce a
devenit Dan Pefia, pana la moarte.

L-am mentionat deja pe Jim Newman, fondatorul Organizatiei PACE.

In 1976 eram deja broker la bursa de patru ani. Aveam vreo 30 de anisori, ficeam bani
multi — iar cariera mea stagna. Urcasem la zenit in imobiliare si gustasem un succes enorm
pana la varsta de 25 de ani, insda acum parea ca pedalez in gol, lipsindu-mi tractiunea pentru a
salta tnainte. Auzisem de Organizatia PACE a lui Jim Newman. Mesajul lui era sustinut de o
lista impresionanta de directori executivi, politicieni, celebritati de profil Tnalt si chiar guru in
dezvoltare personala asemenea lui Denis Waitley, autorul cartii The Psychology of Winning
(Psihologia invingatorului — n. tr.). Asa ca m-am gandit, de ce nu.

Seminarul PACE a fost inca unul din acele puncte cardinale din viata mea. Jim
Newman mi-a aratat cum sa tintesc direct spre super-succes. Conceptul sdu de ,,zona de
confort” personalda a fost parte a gandirii mele in afaceri din ziua in care am iesit de la
seminarul lui.

Un exercitiu mintal extraordinar pe care-lI folosesc in negocieri este de a determina
zona de confort a celeilalte parti, adica ce-ar acCepta ei din aceastd afacere pentru a se simti
confortabil in Tmplinirea ei? Cand gasesc perimetrul acelei zone, mi-0 imaginez ca pe o cutie.

Induntrul acelei cutii se afld orice numar de posibilitati de afaceri. As putea si-i ofer celeilalte



parti orice si-ar dori ei, In detrimentul meu si sa-mi plasez oferta exact in centrul zonei lor de
confort. Ar fi o prostie pentru mine sa fac asta, desigur, insa i-ar face pe ei foarte fericiti.

Unii oameni de afaceri, prea nerabdatori sa incheie o afacere, tintesc in centrul zonei
de confort a celuilalt si cedeaza toata treaba. Am facut si eu asa ceva in trecut, cand a incheia
afacerea ,,chiar acum” era mai important decét termenii afacerii. In schimb, imi pozitionez de
regula oferta la limita superioara a zonei de confort a celuilalt, chiar la marginea a ceea ce
simt cd el va accepta. Functioneaza de fiecare datd. El obtine ceea ce este confortabil pentru
el. Iar eu obtin ceea ce vreau!

Dar chiar mai important decéat abilitatea de negocieri puternicd, Jim Newman m-a
invdtat cum sa-mi largesc propria mea zona de confort, astfel incat sa pot sa avansez rapid si
cu o directie foarte clard spre super-succesul meu. Am constientizat in mod clar ca, indiferent
de venitul meu, statusem ani de zile intr-un punct mort, fara a-mi indeplini visele pe care le
visasem pentru restul vietii mele.

Imediat dupd acest seminar m-am alaturat firmei Bear Stearns, unde am gasit o
oportunitate mai mare de a-mi largi orizonturile. lar dupd ce am urmat un seminar al
absolventilor PACE, la sfarsitul lui 1978, am parasit Bear Stearns pentru a deveni petrolistul
care avea sa ma catapulteze Spre super-succes si spre viata celor ,,bogati si faimosi”.

De-a lungul anilor, m-am intors deseori la metodologiile lui Jim. Recomand foarte
putini oameni din domeniul dezvoltarii financiare si personale, dar el a fost unic. El a fost cu
adevarat un mare maestru in predarea motivatiei si sunt mandru pana astazi ca am iesit din
cuibul Jim Newman/ PACE al celor de mega-succes. Pana la moartea lui, Jim a trait semi-
retras pe dealurile North Hollywood-ului, tindnd ocazional cate un seminar Sau oferind
consultanta unor clienti corporatisti de elita. I-am pretuit prietenia.

Urmatorul meu mentor a fost un om de afaceri in petrol, numit Jerry Ormand. Era la
sfarsitul anilor 70 si industria petrolului era in haos — conditia mea preferata pentru o
industrie, iti amintesti? Pat Kennedy si cu mine fondasem parteneriatul nostru pentru a profita
de criza energetica, fondand o companie petroliera integrata. Guvernul federal, pentru a
Tncuraja exploatarea petroliera de catre orice prost cu o sapa de foraj, acorda dispense speciale
pentru rafinariile mici care produceau mai putin de 50.000 de barili pe zi. Noi am folosit banii
pe care i-am facut din rafinare pentru a ne ajuta la construirea conglomeratului nostru
energetic.



Dealurile erau vii de sunetul forajului. Insa ,.fordrile in regiuni incd neprospectate”,
adica afacerile independente de explorare si productie de titei, sunt o aventura riscanta. Exact
ca in zilele febrei aurului de la sfarsitul secolului 19, au existat extrem de putine gauri de foraj
— si o groaza de gauri seci. Probabil 95% din cei care faceau forari in regiuni inca
neprospectate au falimentat, dupa ce au pierdut tot capitalul — al lor si al oricui altcuiva au
putut sa-1 ia — Tn gauri goale si prapadite, in neant.

Marile companii petroliere faceau tone de bani, evident. Acestea au ridicat pretul
titeiului, sub pretextul uzual, prostesc, al ,,cererii si ofertei” si au generat fonduri pentru a fora
mai multe gauri decat termitele. Daca marile companii erau cuirasatele industriei de petrol,
legiunile de companii mici erau barcutele PT (barcile PT erau o varietate de ambarcatiuni de
atac rapid armat cu torpile, folosite de catre Marina Statelor Unite in al doilea razboi mondial
pentru a ataca nave de suprafata mai mari — n. tr.) care bazéiau incolo si incoace si incercand
sa realizeze un profit rapid din resturile si firimiturile pe care o firma ca Exxon-Mobil n-ar fi
dat nici doi bani.

Ca petrolist novice, cu viziunea de a deveni un magnat al petrolului, am fost prezentat
lui Jerry Ormand, fondator, presedinte si CEO al Ormand Industries, Dallas. Jerry ar fi putut fi
prototipul lui Jock Ewing. Tatal lui fusese sondor, iar el era afundat pana in gat in titei inca de
cand era adolescent. Pe vremea cand l-am cunoscut, Jerry pusese in functiune si condusese
echipamente si operatiuni cu petrol la scara mare in Kuweit si Arabia Saudita si prin
intermediul unui birou in Londra, negociase contracte cu titei de-a lungul Africii, din Egipt si
Libia pand in Congo. Insd mai important, compania lui prosperase intr-o perioada in care
pretul petrolului era intr-o scadere vertiginoasa. Desi era un jucdtor de clasd mondiald in
industria globala a petrolului, Jerry si-a gasit timp sa ma ghideze n detaliile complicate ale
afacerilor cu petrol. M-a invatat cum sa-mi pilotez mica ambarcatiune PT printre cei mari,
cum sda-mi aleg si sd-mi diferentiez partea mea de treabd In acea arend haoticd. Pentru
Dumnezeu, el a transformat un agent de bursa de pe Wall Street intr-un petrolist inteligent!

Din pacate, Jerry Ormand a murit la inceputul lui 2004. Pana la moartea lui, s-a
bucurat de anii de pensie Tn Houston. El incd a mai acordat oarece consultantd — si mi-a ramas
bun prieten. De fapt el mi-a fost ca un al doilea tata. Pe terenul de golf i-am prezentat ultimele
mele proiecte si idei lui Jerry. Chiar si dupa 60 de ani de lupta in afaceri, Jerry inca avea
acel foc interior.

Deja ti-am spus despre Constantin ,,Costa” Gratsos — icoana transportului maritim
grecesc, mostenitorul executiv al imperiului Onassis si actor principal pe o scena mondiala a
unor personalitati mai-mari-decat-viata. Cu toate acestea, el m-a cuprins si m-a adus pe
aceastd scend incredibild, pentru a invata o parte din ea pentru mine insumi.



Pe cand destinele noastre s-au intersectat, Costa isi facuse averea si renumele si-l
ajutase pe regretatul Aristotel Onassis sa carmuiasca acel enorm imperiu prin sute de crize, cu
toate abilitatile diplomatice ale lui Bismarck, Metternich si Machiavelli combinate. Dupa ce
avusese succes si prosperase intr-o lume de asasini, el si-a definit prietenii prin
consimtamantul acestora de a-i oferi trei lucruri: ,,prietenie la necaz... curaj in lupta...
intelepciune la furie”.

Costa a murit in Decembrie 1981. Insa pana in ziua de astizi ma gandesc adeseori la el
si la bunatatea sincera pe care mi-a aratat-o. Prezenta lui pare sa stea alaturi de mine la fiecare
masa de negocieri si in momentul fiecarei decizii dificile. Ma intreb adeseori: ,,Ce-ar fi spus
Costa?” Raspunsul la intrebarea mea este raspunsul la problema mea. ,, 7i-am Spus ce-am
facut Aristotel si cu mine intr-0 astfel de situatie ”, 11 aud mormaind. ,, Acum doar fa-o!”

Recomand cateva conditii pentru a selecta un mentor.

- Alege o persoana Tn mod semnificativ mai de succes decat esti tu acum — 0
persoana care ,,a fost acolo si a facut asta” si care poate sa reverse intelepciunea unei
experiente mai vaste asupra problemelor si situatiei tale de acum.

- Cautd o persoand mai In varsta, pe care 0 placi cu adevarat si o respecti.
Acestea sunt doud cerinte diferite. Cu totii cunoastem oameni pe care ii respectim pentru
succesul lor, dar pe care nu-i placem ca persoane. O camaraderie apropiata se poate dezvolta
numai printr-o amicitie personala.

- Mentorul tau ar trebui sd-si fi atins succesul in acelasi domeniu de activitate
ca si al tau, desi nu e obligatoriu. Deseori lectiile pe care le inveti de la mentorul tau au de-a
face cu relatiile umane, procesul luarii deciziilor si strategii financiare, care transcend
problemele specifice ale unei industrii.

- Tu si mentorul tau ar trebui sa impartasiti interese comune dincolo de mediul
de afaceri. Unele dintre cele mai bune sfaturi pe care le-am primit au fost pe terenul de golf.
Interesul reciproc si placerile asigura un ambient relaxant pentru tine §i mentorul tadu pentru a
desfasura si explora idei. De cele mai multe ori mintile lucreaza cel mai productiv impreuna
atunci cand le permiteti sa alerge libere la un joc de tenis sau o alta activitate din afara
biroului.



Andrew Reid a rezumat avantajele de a avea un mentor puternic. El a concluzionat:
. Nu poti fi cel mai bun daca nu inveti de la cei mai buni.” Incadrand acest gand in termenii
propriei lui vieti, Andrew spunea: ,,Pe durata cursului QLA stiam ca intdlnisem mentorul
legitim, care fusese acolo si facuse asta. Cu ajutorul tehnicilor lui Dan am gasit instrumentele
cu care sa-mi fac realitatea tot atat de mare cét si visele. Cea mai buna cale de a deveni un
peste mai mare este de a fi antrenat de unul dintre acestia. Si uneori o astfel de resursa poate fi
gasita intr-un castel!”

Tn concluzie deci, acomodeaza-te cu super-succesul Tnainte de a-l atinge, exersand
largirea zonei tale de confort. Clarifica-ti viziunea, fara a te focusa pe modul cum o vei
transforma 1n realitate. Tn schimb, concentreazi-te asupra detaliilor privitoare la cum va arita
si cum vei simti acea realitate. Ca si pas Thainte spre clarificare, noteaza-ti pe ceva viziunea si
poart-o cu tine, astfel Tncét sa devina parte din fiinta ta.

la Tn considerare participarea ta intr-o retea de perfectionare (grup mastermind), daca
simf{i ca Tntruneste criterii acceptabile si ca poti avea avantaje. Apoi, in ultima instanta, nu
ezita si parasesti grupul daca procesul propriei tale cresteri se opreste. in cele din urma,
gaseste-ti un mentor. Unele din cele mai stralucite minti ale business-ului mondial sunt
disponibile si ar fi incantate sa devina mentori — doar daca ai ridica receptorul.

Acum, cd am vorbit despre cum poti sa-ti conditionezi propria minte §i s-0 pregatesti
pentru super-succes, hai sa ne intoarcem la cum 1ii pregatesti pe altii sa vada aceeasi persoand
de succes pe care o vezi tu cand te uiti in oglinda.



