Capitolul Noua

Ofera-Le Creditorilor Sansa de A-Ti Finanta Visul

., A imprumuta bani de la o bancd e precum a face sex. Amandoi v-o doriti, insa ei
au nevoie de asigurarea intentiilor tale — i de preludiu.”

Indiferent in ce afacere sau profesie te afli, sunt procese si proceduri pe care le faci atat de
des, pe care le consideri atat de elementare, ncat presupui ca toata lumea stic cum sa le faca.
Daca ai intreba un maistru timplar cum bati un cui de 3 inch intr-o scandura, s-ar uita ciudat la
tine si ar spune: ,, Pur si simplu!”

La fel simt §i eu in ceea ce priveste strangerea capitalului. As putea aproape sd merg prin
somn intr-o banca si sa ies cu cateva milioane de dolari. Este atat de elementar in ceea ce fac,
Tncat nu mi-am dat seama ca e un ,,secret”.

Tin seminarii Quantum Leap Advantage la casa mea, Castelul Guthrie, Scotia. Aceasta
Experienta extraordinara la Castel, care se intinde pe 0 saptamana, pentru patroni si antreprenori,
la casa mea de poveste, este dincolo de orice comparatie. La Tncheierea fiecarui seminar, le cer
participantilor sa completeze fisele critice si sa ofere sugestii privitoare la continutul seminarului
predat si valoarea globala. In revizuirea acestor fise critice mi-am dat seama ci un numir
semnificativ de participanti puneau, intr-un fel sau altul, aceeasi intrebare: ,, Cum obtin banii?”’

Am fost uluit. Eu am presupus cd in momentul in care participantii la seminar au inceput
sa gandeasca asemenea unor persoane de inaltd performanta si au aplicat strategiile performerilor
de varf, ar sti instinctiv cum sa gaseasca si sa asigure capitalul de care au nevoie pentru a trece la
actiune.

Doui lucruri simple au reiesit din aceste critici. In primul rand majoritatea potentialilor
oameni de super-succes au inca 0 urma de frica in a cere bani. Ei inca abordeaza chiar si ideea de
a vorbi cu un creditor cu buze tremurande, palme transpirate si batai de inima.



Daca ideea de a intra in biroul unui bancher starneste frica de moarte in tine sa punem
lucrul acesta in lumina chiar acum si sa mergem Tnainte. Nu cu mult timp in urma un articol de
stiri intitulat ,,Ce Ne Omoara?” a enumerat statisticile pentru cele mai frecvente cauze ale mortii.
Bolile de inima sunt ucigasul nr. 1, urmate de cancer, apoi atacurile cerebrale si bolile de
plamani. nsa nicio moarte n-a fost vreodata atribuitd refuzului unui bancher, sau refuzul oricarei
afaceri. A prezenta o afacere nu este ,,Alegerea Sofiei” (aluzie la filmul ,,Sophie’s Choice” — n.
tr.). Asa ca treci peste asta! Al doilea lucru pe care I-am invatat a fost ca tehnicile de a negocia cu
succes cu bancherii ramane un mister. Chiar si unii dintre cei mai de temut protejati ai mei ezitau
in fata baricadelor nesigurantei, bariere artificiale pe care eu le-am cilcat in picioare cu atat de
mult timp in urma Tncat am fost uitat despre asta.

Ca rezultat al acestor revelatii am dezvoltat un nou seminar, Tn 1995, denumit Programul
QLA Strangere de Capital, care trateaza exclusiv cu problema gasirii si asigurdrii capitalului. Se
focuseaza pe detaliile si tehnicile pas cu pas ale acestui proces, aparent mistic si cumplit. Facem
chiar si joc de rol, adeseori cu mine in distributie, sau distributia in rolul nepotrivit, adica in rolul
bancherului prostinac. Acest capitol si urmitorul rezuma pe scurt continutul acestui seminar. insa
daca ai intentii serioase in a le da creditorilor oportunitatea de a-{i imprumuta o parte din banii pe
care stau ei agezati, ifi recomand urgent s participi la aceasta explozie exponentiala de informatie
de 10 ore (desigur, poti de asemenea sia cumperi CD-ull). Garantia pe care eu 0 dau
participantilor este aceea ca, daca se opresc din vaicareald, bagd in viteza si-mi urmeaza
metodologia si nu isi obtin finantarea de capital ntr-un an, le restitui taxa seminarului. Punct!
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Salturi Cuantice in Finantarea de Capital — Nu Furisare de Pisica!

Dupa cum Tti vei aminti, primele doua treburi ale unui CEO sunt sa géaseasca bani — Banii
Altor Oameni — si s gaseasca afaceri. Daca esti patronul sau CEO al companiei tale ar trebui sa
lasi operatiunile, marketingul, administrarea si asigurarea de grup oamenilor competenti pe care
i-ai angajat si sa petreci 95% din timpul tau sarutand broaste! Iar daca nu ai inca niciun angajat
gaseste oameni sa se ocupe de aceste sarcini cat de repede poti.

Si de ce vrei bani si afaceri? Deoarece, afara de cazul in care vinzi droguri, nu existd
niciun mod de a creste intern mai rapid decat o poti face in mod extern. Pur si simplu nu se poate.
Uita de noi teritorii pentru vanzari, uita de produse noi, uita de reducerea cheltuielilor. Tot ce vei
obtine din aceste eforturi neinsemnate este o crestere aritmetica banala — vanzari neinsemnate, n
crestere de peste 7%..., 13% mai putin cheltuieli pe agrafe de hartie. Cui 1i pasa? Tu vrei sa-ti



cresti afacerea exponential, in Salturi Cuantice, ,,cat de repede omeneste posibil”. Tn timp ce
crestere aritmetica inseamnd 1+1=2, 2+1=3 etc., crestere exponentiala inseamna 1 x 10 = 10, 10 x
10 =100, 10 x 100 = 1000. Nu este asta putin mai palpitant?

Exista un vechi proverb chinezesc: ,,Nu sari o prapastie din doua salturi”. Pentru oamenii
de afaceri de inalta performantd aceasta se traduce prin: ,,Nu te furisezi ca o pisica spre crestere
Cuantica”. Dupa ce ai exersat pentru succes, ai dat la canal intelepciunea conventionala, ti-ai
vizualizat visul, ai Tncorporat noi reguli si ai inceput sa alergi spre prapastia aceea dintre tine si
succesul Cuantic, vei avea probabil nevoie de mai mul{i bani de cati ai pentru a-ti finanta saltul.
Tn plus, nici chiar cel mai Indatoritor bancher nu-ti va imprumuta bani doar pentru a obtine
beneficii doar tu. Angajamentul tau, din toata inima si entuziast, este la fel de important pentru el
cum este si pentru tine. Vrea sa se asigure cd vei folosi imprumutul pentru a crea profit — asa
incat ambii sa beneficiati de tranzactie.

Localizarea Partenerului Tau Financiar

Indiferent unde locuiesti ai la alegere institutii financiare pe care sa le iei in considerare
cand incepi sa te gandesti la a imprumuta capital — banci, economii si imprumuturi, capitalisti
dispusi sa investeasca, companii financiare si alte surse. Deoarece bancile finanteaza aproximativ
60% din afaceri vom discuta mai intai despre banci.

Iti vei aminti faptul ca am spus ca strategiile Salt Cuantic pot fi aplicate universal. De
fapt multe dintre abilitatile mele de gasire a capitalului au fost dezvoltate in Regatul Unit, apoi
perfectionate in S.U.A. Cunosc institutiile creditoare britanice mai bine decadt majoritatea
britanicilor. De aceea reamintesc publicului meu britanic cat de multe birouri bancare exista in
U.K. pentru a le aborda pentru capital. (HSBC a Chinei singura are vreo 1.800 de birouri prin
Regatul Unit — aproape la fel de multe ca si Barclay’s si mai multe decat Banca Standard
Chartered. Banca Lloyd’s Trustee Savings, care a preluat HBOS — Halifax Bank of Scotland —
avea deja mai mult de 2.000 de birouri. Daca esti in U.K. nu-mi spune ca nu poti gasi o banca pe
care s-0 abordezi.)

Oriunde te-ai afla uita-te in cartea de telefoane. Citeste sectiunea despre afaceri a ziarului
tau. O multime de ziare majore metropolitane publica periodic o listd a bancilor care cauta
clienti. Suna la biroul de afaceri al ziarului tau si fa rost de o copie a celei mai recente editii a



acelui raport. Colindand in continuare si la intdmplare astfel de reviste, precum Entrepreneur si
Inc., acestea publica periodic o listd, stat cu stat, a institutiilor financiare care cauta sa-si faca
publicitate dorintei de-a oferi capital cu Tmprumut. Deci n-ar trebui sa-ti limitezi neaparat
cautarea de finantare pe piata ta locald, sau nici chiar la statul tau. De fapt as recomanda cu tarie
sa mergi in afara pietei tale locale, indiferent unde te afli. Desigur, acele banci care folosesc
,,agresiv” publicitatea traditionala au bani de a oferi oricui. Acele banci care isi fac publicitate pe
Internet au de asemenea bani de dat cu imprumut.

Seminar dupa seminar vantur in aer cea mai recenta sectiune speciala de ziar sau editie de
revista cu toate aceste enumerari i cer sa vad mainile acelor patroni sau antreprenori care au
folosit oricare din aceste publicatii pentru a cauta capital. Obtin poate o mana. Sau niciuna. E ca
si cum aceste liste ar fi fost publicate pe Marte. Am starnit scandal in audienta si le spun chiar si
astazi faptul ca pastrez un dosar activ cu stirile bancare care apar regulat in The Wall Street
Journal, The New York Times, The Financial Times of London si alte publicatii majore. Daca
au intentii serioase in gdsirea capitalului ar trebui sa acorde atentie bogatiei de informatii pe care
institutiile le raspandesc. La fel ar trebui sa faci si tu!

Deci, folosind toate resursele disponibile, fa o listd a bancilor care sa inceapa cu ,,Prima
Banca Mega-Mare”, localizata in cel mai Tnalt zgarie-nori din stat... si care se termina cu ,,Banca
Coltului Comunitatii”, la mall-ul de pe banda de strada de langa salonul de tatuaje. Apoi fa-ti
temele pentru a afla cine sunt managerii celor mai profitabili candidati ai tai si cine sunt ofiterii
de credite. Urmareste lista, suna la fiecare banca si intreaba. Numele acestor ofiteri bancari nu
sunt secrete de stat. Treci pe acolo si intreaba receptionera, sau chiar ofiterul de securitate.

Care sunt institutiile financiare cel mai probabil sa-{i Imprumute banii de care ai nevoie?
Chiar Tn capul listei este orice filiala nou deschisd. De ce? Bancile noi nu au clienti. Sunt
,aranjate” Tn teancuri cu bani pana la tavan pe care trebuie sa-i scoata cu lopata pe usa pentru a
incepe sda genereze venituri. lar acestea sunt conduse de un manager nou, ,Sclipicios”, cu o
nevoie disperata de a face dovada cad poate genera imprumuturi. la in considerare aceasta reclama
curenta scrisa recent pentru o banca noud din Florida:

Banca Midstate din Florida este acum deschisa, la intersectia dintre Strada Robinson si
Calea Magnolia, pentru a se ocupa de toate operatiunile dumneavoastra bancare, personale si de
afaceri.



La MBF (Midstate Bank of Forida — n. tr.) stilul nostru bancar comunitar public se
bazeaza pe cladirea relatiilor personale cu propriii nostri clienti. Ajungem sa cunoastem nevoile
afacerii dumneavoastrda pentru a putea furniza cel mai bun pachet de servicii financiare,
adaptandu-le pentru a satisface cerintele specifice ale afacerii dumneavoastra. Cand aveti nevoie
de un Tmprumut sau o linie de credit, relatii bancare inseamna ca aprobarile vin repede, de la
oameni din managementul local care va cunosc deja.

Aceastd banca cu adevarat spune: “Te rog sa ne dai sansa de a-ti da bani cu imprumut.”
In lumea financiard numim o astfel de bancid o ,pradd usoard”. Ar trebui si-si facd marea
deschidere 1n cripta si sa inmaneze lopeti. Daca as merge la cumparaturi de capital in Florida, as
fi la aceastd banca precum un leu pe o gnu care da sa scape!

Am citit recent despre doud femei director de bancid ce si-au unit forfele pentru a-si
deschide propria lor banca. Daca as fi femeie care incearca sa-si asigure finantarea visului ei as
pune mana pe telefon intr-o fractiune de secunda pentru a da de ele. lar aceasta nu e o observatie
de discriminare sexuald. Cine poate nega faptul ca, toti ceilalti factori fiind egali, pre-exista o
chimie puternica intre fondatorii acestei banci si orice femeie antreprenor?

In anii sii de inceput, Michael Pilarczyk era o personalitate a radioului olandez, cariera la
care visase din copildrie. Insd apoi, in 1998, el a renuntat. In timp ce se pregitea pentru
urmatoarea lui carierd bunul sau prieten Colin m-a intalnit la un seminar. Cei doi s-au inscris la
seminarul de la Castel insa, cand a sosit vremea, ma simteam prea rau sa fac pe gazda pentru o
multime de fete nerabdatoare. Asa ca am anulat.

Insa Michael si Colin n-au vrut sa fie anulat. S-au infiintat la Guthrie, imbricati la patru
ace si pregatiti pentru a fi cufundati in apele adanci ale QLA. ,,Ce experientd incredibila”, a spus
Michael. ,,Timp de trei zile, zi si noapte, am avut Seminarul nostru privat la Castel. Am invatat,
pas cu pas, cum sa incepem propria noastra afacere. Am invatat importanta de a raimane focusat —
nu poti marca doud goluri cu o singurd minge — si cel mai important, pur §i simplu sa o faci. Fara
teama!”

Michael ne-a povestit cum lipsa de teama si increderea totala au facut minuni atunci cand
s-a dus sa caute bani, cand le-a oferit creditorilor sansa de a-i finanta visul.



,Manat de convingerea ca orice voiam sa realizez era posibil”, a spus Michael, ,,m-am
dus la banca. Aveam o poveste grozava si abilitatea de a-i convinge pe creditorii potentiali despre
cat de reusit era menit s fie proiectul meu. Am obtinut prima mea jumatate de million de guldeni
intr-o saptamana. Am intocmit un plan de afaceri si am gasit un partener i un investitor. Am
continuat sa adun finantari si in 2001 am semnat un contract cu un partener privat, in parti, de 70
milioane guldeni! Toate acestea s-au petrecut in termen de 1 an dupa ce am plecat de la Castelul
Guthrie, la un moment cand eram doar 6 oameni care lucram intr-o cladire imensa, goala.”

,Pana intr-un an am cumparat mai multe companii de televiziune, am crescut la mai mult
de 150 de angajati si ne bucuram de un profit de mai mult de 20 milioane guldeni.”

,,Se intdmpla adesea ca directorii adusi intr-o corporatie, pentru a o conduce, sa aiba
stiluri si teluri diferite de management decat antreprenorul fondator si il forteaza sa plece. Prima
zi dupa ce mi s-a dat oportunitatea sa plec am inceput noua mea ,venture’. Sapte ani mai tarziu
am vandut compania noastra unui editor mare pentru sapte milioane. De-a lungul acestor
experiente, lectia lui Dan imi tot revenea in minte — viseaza in stil mare... si pur si simplu fa-o!”

Pentru imprumuturi exista practic doua tipuri de banci — institutii de credit centralizate si
filiale ale institutiilor bancare. Banca centralizata aduna cererile de imprumut de la mai multe
filiale, iar acest manunchi de cereri este inaintat unor oameni care n-au auzit niciodata despre
tine. Afacerea ta va fi cantarita in mod obiectiv, in competitie cu toate celelalte cereri; si in pofida
meritelor acesteia, de a fi 0 oportunitate splendida, este foarte probabil sa se piarda printre toate
acele afaceri promitatoare sustinute de alte avantaje colaterale mai puternice.

Tn schimb, tu vrei sa abordezi filiala unei institutii bancare cu putere locala de acordare a
imprumutului. Asa precum Banca Midstate din Florida, aceasta e posibil sa fie o banca ,,publica”
sau o banca ,,din orasul tau natal”, condusa de ,,vecini aflati in afacerea bancard”. Comitetul de
imprumut este compus din bancherul tdu individual, care devine sustindtorul tau si trei sau patru
alti oficiali bancari, directori sau oameni de afaceri din comunitate si parteneri de joc de golf, la
care bancherii cauta indrumare.
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mai intai? La cea care este cel mai probabil sa-ti asigure finantarea. Aceasta, din cauza ca trebuie



sa-t1 exersezi abilitatile de prezentare atat la telefon cat si in intalnirile fata catre fata. Fa toate
greselile, epuizeaza toti ,,fluturii”, inainte sa ajungi la candidatii seriosi.

Care este primul tau punct de contact? Daca ti-ai recrutat Echipa de Vis ifi recomand ca
avocatul sau contabilul tau sa dea primul telefon, din partea ta. E posibil ca oricare dintre acesti
indivizi sa aiba un impact mai mare asupra bancherului decat tine. De fapt, bancherul va primi
apelul unui avocat sau contabil cu mult Tnainte ca el sa-ti raspunda sau sa te sune napoi. lar un
apel intermediar, dat in numele tau, sugereaza ca esti un jucator semnificativ sau cel putin in
cunostinta de cauza in comunitatea locala de afaceri. (,,Perceptia este realitate.”)

Contabilul tau, de dorit un CPA de seama (Contabil Recunoscut, in U.K.) asociat cu o
firma respectabila, chiar una din cele Patru Mari, suna bancherul si spune: . In calitate de firma
de contabilitate a lui (NUMELE TAU AICI), i-am recomandat companiei dumnealui sd ia in
calcul banca dumneavoastra pentru a stabili o relatie de afaceri. Ei sunt in industria cutare-si-
cutare. Anticipasi vreun conflict?” Bineinteles ca nu. ,,Bine, il VOi spune sd va sune §i sd
perfectayi o intdlnire.”

Dar sa presupunem ca inca iti mai selectezi Echipa de Vis si trebuie sa dai acel prim
telefon tu insuti (desigur, n-ar trebui!). Nicio problema. Incepi cu managerul. insi s-ar putea sa fii
pasat vice-presedintelui/ ofiterului de credite. Cel mai probabil totusi, s-ar putea sa descoperi ca
Domnul J. Fred Bancher ,,nu este disponibil”, iar vreo secretara e posibil sd-ti ia numarul de
telefon. Nu sta langa telefon si astepta sa te sune inapoi. Asemenea tuturor bancherilor, el este un
individ foarte ocupat, care este sunat in permanenta de oameni pe care deja ii cunoaste, care sunt
mult mai importanti decat tine, un strain. Suna-l Tnapoi. Sund-l din nou. Daca are mesagerie
vocald, satureaza sistemul cu mesajele tale rabdatoare, profesioniste. (Dacd aflu cd nu are
indicator al numarului de apeluri, voi suna de 13 ori in zece minute!) in cele din urma J. Fred isi
va da seama, hmmm, tipul asta e perseverent si-mi va strica mesageria vocala daca nu-l sun
inapoi. Asa cd va suna.

Te prezinti, ii multumesti politicos pentru cid te-a sunat si incepi aceeasi rutind de
deschidere, de baza: ,,Sunt in industria cutare-si-cutare si suntem in crestere rapidd, CuU
oportunitati in mai multe directii. Caut sa stabilesc o relatie financiara pentru afacerea mea si
sunt in proces de intervievare a mai multor bdnci care Mi-au fost recomandate. Insd decat sa
intru in detalii la telefon, as prefera sa stabilim o intdlnire pentru a ne cunoaste si a discuta
personal. Care ar fi cel mai bun moment sa trec pe la dumneavoastra?”



Observa ca nu ai spus, ,,Am nevoie sa imprumut niste bani si am nevoie de ei pdana Joia
viitoare.” Vezi tu, bancherii sunt foarte implicati intr-o relatie bancara. Ei vor sa stie cine esti, sa-
ti vada fata, sd inteleagd cu ce Dumnezeu te ocupi si sd inceapd sa-si formeze o idee daca vei
putea plati inapoi orice capital pe care s-ar putea sa ti-l Tmprumute in cele din urma. Chimia
personald — nu numerele — este cheia ultima, atat pentru tine cat si pentru J. Fred.

Apropo, face parte din strategia ta si-1 informezi pe Fred ca ,,intervievezi” banci. Aceasta
ii transmite ca, in ceea ce te priveste, tu esti cel care face selectia... tu esti responsabil cu
angajarea unei banci, poate a lui, pentru a se ocupa de afacerile tale. Aceasta 1i mai spune de
asemenea si faptul ca discuti cu concurenta lui, iar daca esti ,,0 treaba” semnificativa pentru el va
trebui s-o castige. Nu-i asa cd aceasta abordare schimba cu totul felul in care ai crezut
dintotdeauna ca ar fi — sa te tarasti in genunchi, sa te ploconesti pentru un imprumut?

Deci, pentru a incepe dezvoltarea relatiei voastre reciproc avantajoase, ai putea sugera
pranzul. Bancherii isi platesc intotdeauna nota de plata pentru masa. Face parte din instruirea lor.
Tratez cu bancheri de peste 35 de ani si niciodata n-a trebuit sa platesc pranzul vreunui bancher
(decat in Scotia!). Este Inca si mai bine daca poti aranja ca un bancher sa te vada luand pranzul cu
un alt bancher.

Prima voastra intalnire este pentru a face cunostintd, pentru ca fiecare dintre noi sa-1 vada
si sd-1 auda pe celalalt astfel incat procesul de legédtura dintre voi poate, speri tu, sd inceapa.
Prezentarea initiala a proiectului tau ar trebui sa fie Tnca generala si sa nu dureze mai mult de 5-
10 minute. Mai trebuie sa faci inca doua lucruri in timpul acestei intalniri: sd asculti... i sa pui
intrebari.

Tn timp ce-ti prezinti ideea di-i bancherului sansa de a reactiona la ceea ce-i expui. La
urma urmei i s-au prezentat multe vise peste birou, unele disparand in fum, altele devenind
realitati. Tipul acesta ar putea probabil sa-ti ofere niste sugestii si idei pe care le poti incorpora in
gandirea ta, te pot ajuta sa-ti ascuti focusarea si chiar sa faci o prezentare mai bund urmatorului
bancher cu care vei vorbi. Sfatul lui este gratuit si e bazat pe experienta. Asa ca asculta-I.

Majoritatea debitorilor ,,vreau sa fiu” stau in fata unui bancher fara nicio idee despre ce sa
intrebe dincolo de ,, Ma puteti ajuta? . Ei nu inteleg ca ar trebui sa fie pe mod interviu, punand
intrebari pentru a clarifica ce e cu banca asta — si dacd e cea mai bund pentru a-{i finanta



proiectul. Tn Marea Britanie asta inseamni ci trebuie si cunosti diferenta intre, si spunem,
Grupul Banca Regala a Scotiei si Lloyds TSB de exemplu. Sa vorbim despre cateva dintre
intrebarile pe care trebuie sa le adresezi fiecarui bancher cu care ai o intalnire — si de ce fiecare
intrebare este importanta.

1. Care este limita dumneavoastra personala de imprumut? Garantata si respectiv
negarantata? Fiecare manager de banca si ofiter de imprumuturi are o limita de credit pe care el
sau ea o poate aproba fara s trebuiasci si consulte un superior. /ntreabd. De fapt pune aceasti
intrebare la telefon Tnainte de prima voastra intdlnire. S-ar putea sa vorbesti Cu persoana
nepotrivita. Si nu-i lasa sa te ,,abureasca” cu prostii. Este o cifra anume. Daca iti spun 50.000 $ tu
vei avea probabil nevoie de vreo 48.000 $. Daca este 400.000 $ solicitarea ta va fi intamplator
cam 350.000 $. Insa daca tu constati cd aceasti persoani nu are autoritatea de a aproba atat cat ai
nevoie, treci de el imediat.

2. La cine trebuie si merg pentru o aprobare pentru urmaitorul nivel de finantare?
Cand J. Fred iti spune cine este oficialul pentru urmatorul nivel de aprobare, aceea este persoana
pe care vrei s-o intalnesti. Nu-ti pierde timpul facand prezentiri oamenilor nepotriviti. In timp ce
intrebi despre limitele de creditare, intreaba si despre limitele de credit ale bancii insasi. Cand
intrebi un bancher despre limita de credit negarantat a angajatorului lui (de obicei 1% din active),
el Incepe sa se gandeasca la tine in termeni de maximum.

3. Sunteti o institutie de imprumut centralizatia, care centralizeaza cererile de
imprumut, sau un creditor filiala ? Am spus deja ca esti in cautarea unei filiale si de ce anume.

4. Este banca dumneavoastra, in prezent, pe mod imprumut, sau in restructurari?
Acesta este un cod pentru, ,, Afi facut in trecutul apropiat niste imprumuturi proaste pand la
aceea ca statul va urmareste foarte atent practicile de imprumut?”’ Nu sunt informatii clasificate,
iar bancherul tdu te va respecta pentru ca stii sa pui intrebarea. Daca raspunde ceva de genul ,, Ei
bine, suntem n proces de monitorizare in clipa de fata”, acesta este raspunsul lui codificat
pentru, ,, Suntem in spirala mortii in acest moment. Ai vreun post pentru un fost bancher?”
Inainte s scapi, s-ar putea sa vrei sa-i cumperi lui pranzul.

5. Pentru ce fel de proiecte va place sa acordati imprumuturi? Unele institutii se
concentreaza pe telecomunicatii, altele pe ingrijirea sanatatii, sau pe comert international. Daca



deschizi, cumperi sau extinzi un lan{ de magazine de hardware de exemplu, vrei o banca ce a avut
un istoric confortabil Tn Tmprumuturi pentru afaceri de vanzare cu amanuntul. Daca esti in afacere
de vanzare de lichior, sau vrei sa-ti extinzi lantul de ,,cluburi pentru domni”, trebuie sa fii
congtient cd unele banci, ca si ,,politicd”, incearcd sa evite industriile ,,viciu”. (Gandul unui
depozit de 20 milioane $ totusi, ar putea schimba acea politica.)

6. Care a fost ultima propunere de afaceri pe care banca dumneavoastri a refuzat-
0? Si de ce? O alti intrebare neasteptata. Insa fi-1 pe bancherul tiu si-ti povesteasca despre acea
afacere, chiar si ipotetic. In timp ce-ti relateaza un caz despre ceea ce el nu cauta, tu castigi o
noua introspectie despre ceea ce el chiar cauta intr-o relatie de imprumut.

7. Care a fost ultima afacere de 5 milioane $ pe care ati incheiat-0? S-ar putea sa nu
pui aceasta intrebare unui vice-presedinte de la UBS, Banca Americii, sau Barclays, insa pentru
unii creditori posibili din comunitatea ta aceasta este o intrebare semnificativa. Tu-i ceri de fapt
bancherului tau sa-si demonstreze nivelul de confort si abilitatile de a manevra amandoi procesul
de imprumut de mai multe milioane de dolari.

8. Poate institutia dumneavoastra si ma duca la nivelul urmator al Saltului meu
Cuantic? Cat costi bunurile/ activele lor? inca o dati, ca reguld de aur, bancile pot Tmprumuta
negarantat 1%; si intre 2 si 3% din bunurile totale, pentru un Tmprumut garantat.

9. Care este politica bancii dumneavoastra vizavi de ,,garantarea cu bunuri” (in
original ,,asset lending” — n. tr.) versus ,,garantarea cu flux de numerar” (in original ,,cash
flow lending” — n. tr.)? Deja J. Fred sta pe scaunul lui privindu-te cu un anumit grad de respect.
Deja suni mai sofisticat decat 95% dintre prostii cu care vorbeste despre imprumuturi.

In imprumutul garantat cu bunuri, limita imprumutului este determinati de
Tmprumutul-pe-valoare al bunului. la 50% ca exemplu. Dacé ai aproximativ 100.000 $ in bunuri
tangibile, banca Tti va imprumuta 50.000 $. Multe banci fug in prezent de imprumutul girat cu
bunuri deoarece, in trecut, nerespectarea imprumuturilor le-a fortat sia devina detinatori de
proprietati in mod silit. Ar trebui sa cauti un imprumut colateral bazat pe bunuri, de vreme ce
majoritatea bancilor ,,5e vor da pe spate” sa lucreze cu tine la straimtorare decat sa intre in posesia
lantului tdu de spalatorii sau de animale de companie.



Tmprumutul garantat cu fluxul de numerar isi bazeaza parametrii de Tmprumut pe
procentajul veniturilor existente in flux de numerar, mai putin cheltuielile operationale, costurile
cash si taxele, de regula intre 50 si 65% din fluxul de numerar (fara ,,fum si oglinzi”) (adica totul
clar, legal, sincer, la vedere — n. tr.). Daca deja produci venit multe banci prefera aceasta baza,
deoarece isi pot pune mainile pe venit fara frecusul cu detinerea proprietatilor sau incercand sa
vanda bunuri tangibile. Daca esti chiar la Inceput, aratad-le cat de mult venit genereaza proiectul
tau astfel incat ei sa poata lua in considerare Th a-ti da imprumutul pe baza viitorului flux de
numerar.

10. Sunteti o banci interstatalid sau operati doar in interiorul acestui stat? Vorbesc
despre bancile americane, desigur. Vei sti deja raspunsul la aceasta pana ca tu si Fred sa stati la
masa. Vei prefera o banca intrastatala de vreme ce e mai simplu si tratezi cu o institutie care
opereaza doar Intr-un stat. Pe de altd parte, bancile interstatale sunt supuse mult mai multor reguli
federale si birocratice. Insa, din nou, vei bate palma cu oricine are fondurile si iti cumpara visul!

11. Ati putea si-mi dati niste exemple recente de companii pentru care banca
dumneavoastra a aprobat imprumuturi pentru afaceri? ,, Haide, Dan. Nu e un pic cam
obraznic sa intrebi un bancher cui imprumutd bani?” Chiar asa! Si ce dacd? Tu intervievezi
banci si ce anume ceri in timpul oricarui interviu? Referinge, desigur. Ei le vor verifica pe ale tale
— deci tu le verifici pe ale lor. Nu intrebi neaparat despre sume de dolari sau termeni — doar cine.
(Eu voi intreba despre sume. De fapt eu continui sa adresez intrebari atata timp cat ei imi dau
raspunsuri.) Daca bancherul tau este destul de nerdbdator sa-ti imprumute bani, s-ar putea de fapt
sd iti dea o lista a recentelor aprobari de imprumuturi. Insd chiar dacd mormdie niste prostii
despre confidentialitate sau politica bancii, aceste intrebari 1l mentin atent. Si 11 aminteste cine
conduce aceasta intalnire. Tu!

12. Anticipati vreun conflict cu clientela dumneavoastra prezenta in manevrarea
afacerii mele bancare? Aceasta este o intrebare suplimentarda care 1i semnaleaza bancherului
sensibilitatea ta la una din posibilele lui preocupari. Sunt slabe sanse de un conflict de interese,
insd e mai bine sa ai intrebarea — si raspunsul la aceasta — adresata si luata la cunostinta.

Sa presupunem ca stabilesti o chimie care functioneaza cu un bancher individual. Luati
pranzul impreuna periodic. Jucati golf. Hraniti relatia luni sau ani — iar apoi el ocupad o pozitie
ntr-o alta banca. Ramai cu banca initiala? Nu! Spiritul si substanta acelei relatii este cu persoana,
nu cu banca. Banca nu este nimic mai mult decat un mecanism pentru a obfine capitalul, pe care
ti-1 pregiteste bancherul tiu deoarece se simte confortabil cu tine. Intotdeauna mergi cu



bancherul in loc cu banca, in afara faptului daca exista intrebari fara raspuns in ceea ce priveste
mutarea. Altfel, ai ajuns din nou in casuta intdi la banca prezenta.

In sfarsit, privitor la acest areal al alegerii unei banci, nu trece cu vederea optiunea de a-ti
distribui cererea de capital la doua sau chiar trei banci. Vom vorbi mai multe despre asta mai
tarziu.

Cum sa Tratezi cu Institutiile Financiare

Majoritatea oamenilor de afaceri fac doua presupuneri false despre imprumutul de capital:
in primul rand aceea ca exista o suma finita de bani disponibila pentru o lista infinita de potentiali
clienti care Tmprumuta bani; si a doua, ca bancherii sunt adversarii tai, folosindu-si biroul pentru
a te tine departe de a le imprumuta banii. Daca uiti totul despre a face tranzactii cu bancherii,
adu-ti aminte aceste doud declaratii:

1. Exista mai multi bani care strigd sa fie imprumutati decit oameni care incearca sa
imprumute; si...

2. Bancherii vor sa-ti dea cu imprumut bani, deoarece acesta este singurul mod in
care 1si pun mincarea pe masa.

Banii lor nu produc venituri stand in banca. Asta inseamna, dacd sunt pe jumatate
convingi de valabilitatea visului tau, ca-ti vor acorda beneficiul dubiului (acceptul prezumtiv — n.
tr.). Nu e de mirare ca majoritatea bancilor, indiferent de ceea ce vor ei sa crezi, sunt o ,,prada
usoara”, mai ales cu romantismul potrivit. Un asociat de-al meu, de la Banca Clydesdale, mi-a
povestit ca pe la inceputul anilor ’97 erau 788 milioane £ neimprumutati (de Tmprumutat — n. tr.).
Astia-s multi ,,bistari” pe care se aduni praf! ,, 4du-mi 0 afacere.”, a insistat el. ,, Daca cifiele
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sunt bine puse una peste alta, banii sunt ai tai.’

Antreprenorii britanici ar trebui sa se uite de asemenea si dincolo de Canal, unde au acces
la o bogatie enorma de surse de finantare, printr-o Europa care infloreste din punct de vedere
economic. Bancile europene sunt pline ochi de capital.



Punctele delicate despre cum sa faci afaceri cu institutia ta incep sa iasa la suprafata pe
durata fazei de selectie, pe care noi tocmai am discutat-o. Premisa operationala este ca-ti doresti
sa dezvolti relatie, intelegere si chimie cu un bancher de la primele cuvinte pe care le-a auzit cand
ai vorbit si de prima data cand te priveste. De asta exersezi ceea ce ai de gand sa spui, Tnainte de a
da drumul la vorbe bancherului. Si tot acesta este motivul pentru care te Tmbraci asemenea unui
director executiv, cu care un bancher se simte confortabil si stea de vorba si sa fie vazut in
restaurantul in care iti pliteste pranzul. ti amintesti de discutia noastra despre zone de confort?
Bancherii au si ei zone de confort, iar tu vrei sa te pozitionezi exact in mijlocul acesteia.

Hai sa discutam despre ceea ce spui la inceput. Cuvintele au intelesuri. Cuvintele sunt atat
arme, cat si unelte. Adu-ti aminte ,,interviul” si ce anume 1i semnaleaza bancherului? Daca n-ai
ghicit pana acum, bancherilor le place sd audd cuvinte precum ,relatie”, ,,parteneriat”, ,,lunga
durata”, si ,,beneficiu reciproc”. Cand comunici cu un bancher, niciodata ,,nu ai nevoie de bani”.
Pentru un bancher rafinat si sensibil asta e ceva cam grosolan. In schimb, ai ,,cerinte de capital”.
Nu-i spui contabilului tdu ,,Cee-pee-a” (CPA — n. tr.), sau ,,contabilul meu autorizat”. Toata
lumea presupune ca ai un CPA sau un echivalent, dar daca folosesti acest termen suna ca si cum
ai fi impresionat ca ai unul. Foloseste cuvantul ,,contabil”, oriunde te-ai afla. Acestea sunt detalii
pe care nimeni nu ti le-ar spune vreodata, in afara de mine.

Abilitatile de prezentare vor veni 0 data cu exercitiul. Dupa ce-am facut aceasta pentru un
timp, am tinut apoi o prezentare financiara unei mari institutii engleze care, dupa estimarile mele,
a mers in mod deosebit de bine. Am facut tabele, grafice — tot spectacolul ,,céine-si-ponei” (de
circ; adica tot ce trebuie, complet — n. tr.). Una dintre micile mele tehnici, de intarire a propriei
performante, este, dacd apare sansa, sa intreb cum as putea sa-mi Imbunatatesc prezentarea. Dupa
aceastd prezentare, asa dupa cum este obiceiul in Anglia, seful institutiei m-a condus pana la lift;
n acest caz era Lordul Baring, de la vechea Banca Comerciald Baring. Ma simteam bine pentru
ceea ce tocmai facusem, insd l-am intrebat pe domn, cdnd apasam pe butonul de la lift, cum as
putea sa-mi imbunatatesc prezentarea. Usile s-au deschis, iar el n-a spus nimic in timp ce intram
in lift. Apoi, in timp ce usa se inchidea, chiar inainte de a dispdrea din ochii mei, a spus:
,,Domnule Perfia, as putea sa va sugerez sa dezvoltati un bdlbait? " Lectia, desigur, este aceea ca
existd o linie fina intre o prezentare profesionistd si bine documentati si una abila. Insi aceasta
este o lectie avansata de care probabil nu va trebui sa fii preocupat deocamdata.

Locuiesti in California sudica relaxata... sau in Florida naturala plina de aburi... sau in
zona rurald cu ferme Northumberland, Texas, sau in orice alt loc de pe pamant si ai nevoie de
finantare pentru o achizitie ntr-o industrie legatd de agricultura? Ce anume porti cand te duci sa
te intalnesti cu bancherul? Un costum de afaceri conservator. Punct.



Nu-mi pasa daca esti pe punctul de a deschide o ferma de porci in Peterhead, Scotia. Te
prezinti pentru intalnirea cu bancherul tau Tntr-un costum negru, gri inchis sau albastru inchis, cu
camasa alba, cravata galbend sau cu model rosu, sosete Inchise (fard gluma), pantof cu siret si
tunsoare scurta.

Lasa-ti lanturile de aur acasa. De fapt nu purta niciun alt fel de bijuterie, decat un ceas cu
gust cu curea de piele. (Nu un ceas Swatch — prea la moda; nici un Rolex — prea extravagant
pentru o persoand in cautare de capital.) Cureaua de la ceas, pantofii, respectiv cureaua sau
bretelele (,,braces”, pe strada Threadneedle din Londra) trebuie sd se potriveascd toate —
preferabil negru. Dupid cum se spune in afacerile bancare: , Imbracd-te englezeste, gindeste
evreieste.”

Daca esti femeie, stii desigur ce costum de afaceri, din garderoba ta, corespunde
imbracamintei barbatesti pe care tocmai am descris-0. Poti sa fii sigura ca femeile director de top
apar la intalnirile de afaceri importante la ace, cu dungi.

Deja stii de ce trebuie astfel, insa trebuie sd-ti reamintesc. Un bancher se simte cel mai
confortabil cand sta de vorba si este vdzut cu o persoand care aratd ca el si ca asociatii lui. Insi ai
fi surprins cat de multi, de altfel patroni straluciti, vin la 0 prezentare majora pentru un imprumut
Tn camasa sport si Dockeri (blugi; este vorba despre firma ,,Levi Strauss” — n. tr.).

Planul de Afaceri Omnipotent

Participantii la seminariile mele se uita la mine de parca fie sunt nebun, fie mint, cand
spun ca rareori m-am bazat pe un plan de afaceri pentru a imprumuta capital — si am facut peste
500 de prezentiri financiare si am imprumutat sute de milioane in timpul carierei mele. In ultimii
ani, deoarece reglementdrile pentru institutiile financiare s-au nasprit, din ce in ce mai mulfi
bancheri asteaptd in mod curent un plan de afaceri, o apa de ploaie, despre care adeseori ma
intreb daca o citeste vreodata cineva de la orice institutie de creditare. Existd deja carti si softuri
pe rafturi, care descriu procedura de manual pas cu pas pentru intocmirea unui plan de afaceri.
Insa pornind de la presupunerea ci cineva, undeva, il va citi de fapt, si vorbim despre cum si te
pregatesti pentru a-ti face planul de afaceri.



Majoritatea celor care iau cu imprumut merg artagosi la prima lor intilnire bancara cu un
plan de afaceri 1n servietd, sau sub brat, ca sa-l poatd arita imediat dupa stringerea de mana
initiala. Gresit. Nu-ti lua nimic altceva decat visul, in termenii tdi cei mai generali, la prima
intalnire. Tine minte, aceasta este o intalnire pentru a face cunostinta... o prima intalnire de
dragoste. Discutati despre afacerea ta si unde planuiesti s-o duci pe termen lung. Insa, daca apare
oportunitatea, il faci pe bancher sa vorbeasca si despre el. Care sunt interesele lui de timp liber
dupa ce nu mai e bancher? Joaca golf? Pescuieste? Calatoreste? Mestereste la Mustang-ul lui din
"62?

Ideea este sa nu-ti iei la prima intdlnire absolut nicio informatie despre finantele tale.
Tncepi fard niciun plan de afaceri. Vrei ca banca si nu aiba nimic de care si se agate in acest
stadiu incipient si sa-si formeze o parere prematura. De fapt, daca bancherul nu mentioneaza
niciodata vreun plan de afaceri, nici tu nu pomenesti de vreun plan de afaceri. Ai prefera mai
degraba sa iei un imprumut pe care-l poate aproba imediat. Dar sd presupunem ca intreaba de un
plan. Raspunzi: ,, Oh, ma bucur ca ati intrebat. Pregatesc un plan pentru dumneavoastra si as
vrea sa stiu ce fel de plan cautati, iar cand vine vremea sa facem crestere, ratele minime de
returnare pe care le cerefi.”

Bun, sa ne oprim acum.

Bancile au mai multe modalitati de-a evalua o afacere atunci cand imprumuta bani pentru
achizitii. Doua includ:

O rata de returnare ban-pe-ban. Aceasta masoara veniturile unei companii, pe care ti-ai
dori s-0 cumperi, comparativ cu valoarea totala a companiei. Sa presupunem ca valoarea totald a
bunurilor/ activelor companiei este 1 milion $ si ca veniturile sau profiturile, dupa dobanda si
taxe, sunt de aproximativ 330.000 $. Aceasta se traduce printr-o rata de returnare ban-pe-ban de
30%.

Perioada de Returnare. Acest coeficient de evaluare de imprumut pune in ecuatie o
suma de investitie initiald cu fluxurile viitoare de numerar, in termeni de restituiri anuale. Sa
spunem ca vrei si imprumuti 700.000 $ de exemplu, iar banca vrea returnarea in 4 ani. Insi cele
mai bune proiectii ale tale de returnare a banilor, pentru acei 4 ani — 130.000 $, 150.000 $,
180.000 $ si 220.000 $ — insumeazad doar 680.000 $. Trebuie sa negociezi un aranjament pe cel




putin 5 ani, pentru a restitui cei 700.000 $, sau sa reduci suma de Tmprumutat — sau du-te si
gaseste alt bancher.

Bancherul tau, din nou uimit de abilitatea ta de a vorbi limba lui atat de fluent, ifi spune ca
banca lui va accepta, sa spunem 11% ban-pe-ban, sau o perioadd de restituire de 6 ani. Acum
tocmai ai obtinut munitie pentru planul tau de afaceri.

Sa recunoastem. Cifrele, in orice plan de afaceri, sunt doar presupuneri ,.instruite”.
Economia fluctueaza, pietele se schimba, nimic nu e sigur in afaceri anul viitor. Deci 1i dai bancii
ceea ce vrea s vada, sprijinindu-te pe procentajele pe care le vor ei, asigurandu-te ca stabilesti o
margine sanatoasa peste minimul lor. Aceasta nu este in niciun fel lipsit de onestitate, de vreme
ce nimeni nu poate prevedea viitorul, oricine poate prevedea viitorul, inclusiv tu in viitorul
Saltului tau Cuantic.

In plus, experienta mea este, chiar daca toate cifrele nu se insira cu exactitate — si cel mai
probabil n-o vor face — ca vei gasi finantarea undeva. Tine minte, orice afacere poate si va fi
finantata undeva, de cétre cineva — daca ti-o doresti ndeajuns de rau (mult — n. tr.)!

Apoi il intrebi pe bancher despre cerintele fizice ale planului de afaceri pe care-l vei
pregati, facut special pentru ochii comitetului sau de imprumut. Cu ce se simt ei confortabil? (Am
mentionat de curdnd zona de confort?) Ce fel de document n-ar fi ei rusinati sa-l Thainteze
asociatilor si supervizorilor? Printre detalii: cate pagini? Fara indoiald, vor vrea tabele care sa
reflecte proiectii profit-si-pierderi, analiza fluxului monetar si balantele contabile pro forme, toate
pentru primii trei ani, plus un tabel al proiectiilor in caz de esec. Prefera tabele cu bare sau tabele
placinta (in forma de ,,cerc feliat” — n. tr.)? Le place grafica color? Ce tip si ce culoare de hartie?
Este acceptabild o prezentare PowerPoint? 1 prefera legat cu spirale, sau pe inele? Daca aceste
lucruri suna elementar, ¢ din cauza ca bancherii primesc uneori planuri scrise de mdna pe hartie
legata galbena; tomuri de 300 de pagini color, legate Tn piele — si totul, intre acestea!

Si vei avea nevoie de mai mult de o singurd versiune a planului tau de afaceri, daca
intentionezi sa abordezi mai mult de un tip de sursa de finantare. Bancherii vor fi foarte interesati
de cat de solida este garantia, astfel incat planul tau de afaceri trebuie sa-i linisteasca cu averea ta
colaterala (de rezerva — n. tr.). Nu te panica atunci cand fac referire la ,,averea colaterala”. Prin
aceasta vreau sa spun, daca averea ta consta doar n casa ta sau automobilul tau, ca ai face bine sa



fii pregatit sa-ti pui averea pe masa pentru a-ti dovedi angajamentul pornind de la premisa, daca
tu nu esti pregatit sa-ti asumi un risc pentru afacerea ta, cum Dumnezeu te poti astepta ca banca
sa-ti sprijine planul?

Investitorul (capitalist) de risc inalt, pe de alta parte, este mai preocupat de natura si
marimea riscurilor implicate, asa ca o a doua versiune ar trebui sa se adreseze acestor preocupari.

John Doerr este unul dintre cei mai dinamici si mai de succes investitori capitalisti ai
zilelor noastre. Ca si partener la Kleiner Perkins Caulfield & Byers (KPCB), langa Palo Alto,
California, el a vazut stive de planuri de afaceri si pune problema in lumina. ,, Nu fiti obsedati de
plan.”, i-a sfatuit el pe antreprenori in revista Fast Company. ,, Cele mai bune planuri pe care le-
am vazut sunt cele mai scurte — cel mai adesea 30 de pagini, insa cdteodata doar 3. Planul de
afaceri al Intel era de o pagina. Planul de afaceri al Sun Microsystems era de 3 pagini. Ceea ce
cautam noi intr-un plan este felul in care echipa se gandeste la afacerea €i. Ne dam seama de
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restul din conversatia cu fondatorii.’

Intreaba bancherul daci poate si-ti dea o copie a unui plan de afaceri care a fost aprobat
recent, asa incat sa-i poti duplica formatul. ,, Haide Dan,” spui tu. ,, Nu e asta ca si cum i-ai cere
examinatorului sa-i strecoare raspunsul?” E1 bine, nu! Asculta, tipii dstia vor lucra cu tine. Daca
unul nu va vrea pentru ca-i prost, du-te la urmatorul de pe lista ta. Un bancher bun, priceput, va
face tot ce poate pentru a te ajuta, pentru ca vrea sa-{i imprumute banii. Un bancher/ institutie
financiara poate chiar sa rescrie planul pentru tine inainte de a-1 depune. (Un bancher va scrie cu
siguranta prospectul tau in pregatirea pentru o cotare la bursa.) Tine minte — bancherii trebuie sa
scoatd banii pe usa. Ei vor ca tu sa te califici. Cum s-0 mai spun altfel?

Iti amintesti ce-am spus despre a-ti demonstra entuziasmul? Ori de cate ori vorbesti cu
creditorul tdu potential lasa-1 sd vada focul entuziasmului in ochii tai si sd auda visul in vocea ta.
Dar entuziasm include de asemenea si limbajul din planul tdu de afaceri. Scrie-1 ca §i cum
afacerea ta va schimba pentru totdeauna felul in care oamenii iti traiesc viata. Pompeaza ardoare
in planul tau si vinde, vinde, vinde! Angajeaza un copywriter profesionist pentru a-1 lega. Chiar
daca vor vedea tenta de exagerare a ceea ce este 1l vor aprecia ca pe o extensie a entuziasmului
tau.



Ce Vrea Bancherul Tau sa Auda — Cel mai Mult, Tare si Clar

Toate aceste lucruri preliminare — pranz, intalniri, discutii si daca trebuie, plan de afaceri
— este preludiu, astfel incat bancherul devine confortabil cu un fapt: Intenfionezi sa restitui
integral banii pe care el 1i va aproba. Indiferent ce se intampla! Suma si programul de restituire a
dobanzii sunt negociabile, insa este absolut indispensabil pentru procesul de aprobare si pentru
zona lui personala de confort ca el sa stie ca banca lui isi va primi Inapoi cel putin capitalul de
baza. lar el vrea sa creada. Noteaza asta in agenda ta. Bancherul vrea sa-ti vanda banii lui.

El vrea de asemenea sa stie ca tu intentionezi sa-i aduci pe atat de multe afaceri pe cat
poti. Da-i toate motivele la care te poti gandi pentru ca el sa mearga la comitetul de Tmprumut,
mai mult decat o data daca trebuie, pentru a-ti sustine afacerea.

Ce Nu-I Spui Niciodata Bancherului Tau

Daca esti nesigur despre vreun element 1n planul tau, daca ai vreo samanta de indoiala ca
nu va functiona, niciodata nu mentiona acele dubii bancherului tdu. Ca si cu angajatii tai, care
cautd la tine incredere, niciodatd nu impdrtdsi vreun dubiu. Tn timp ce tii aceste lucruri pentru
tine, niciodata nu spune ceva de genul: ,, Ultima data cand am incercat o cascadorie precum
aceasta mi-am pierdut fundul, insa cred ca am invdtat din asta, iar de data aceasta va fi diferit.

’

Sau cel putin o sa fac tot ce-mi sta in putinfa...’

Un asociat dintr-una din companiile mele sta acasa in timpul prezentarilor financiare, de
cand s-a scapat: ,, Hei, ultima data cand m-am dus la fund am tras dupd mine doud banci si o
companie de asigurari!” O afirmatie stupida ca aceasta poate imprastia negativism pe planurile
tale asemenea cernelii care nu se sterge. Asa cd mentine conversatia focusatd pe pozitiv — pe
succesul viitor, nu pe esecurile trecute.

Al doua sau trei intalniri cu o banca ce promite, iar cerintele devin din ce in ce mai clare.
S-ar putea s vrea sa se uite la declaratiile tale financiare recente. E in regula, deoarece contabilul
tau din Cele Patru Mari (nu ,,contabilul” tau ,,autorizat™) a pregatit declaratii financiare auditate,
cu antetul firmei tale scris frumos in relief. E un document impresionant chiar Tnainte ca
bancherul sa pund méana pe el. Acesta aratd fluxul de monetar, capitalul existent, datoriile pe



termen lung si datoriile pe termen scurt. ESte un instantaneu de acuratete al afacerii tale. Si din
nou, daca pornesti de la zero, vei fi gasit un partener asociat al carui palmares il poti folosi in
timp ce-l construiesti pe-al tau.

Existda mai multe nivele de documentatie, pe care contabilul tdu le poate pune la
dispozitie. Cea elementara este o compilatie si o trecere 1n revista fara opinie care raporteaza in
principal cifrele pe care i le dai tu, sub antetul unui contabil prestigios. Ai putea obtine 0 scrisoare
de asigurare care trateaza un detaliu izolat, cum ar fi ceea ce este de Tncasat.

Nivelul urmator este un rezumat financiar, care este cel mai putin scump document si-i
spune bancherului faptul conform caruia contabilul tau nu a verificat cifrele, ci a pregatit si
formatat ceea ce i-ai dat potrivit Principiilor de Contabilitate General Acceptate (Generally
Accepted Accounting Principles, GAAP, in SUA; in Romania, Legea Contabilitatii, 82/ 1991 —n.
tr.). Asta practic nu spune nimic si nu inseamna nimic pentru un bancher bun.

Cel mai costisitor si cuprinzator este un audit complet, cu o opinie anexata. Aceasta ii
spune bancherului ¢a contabilul tau, de mare profesionalism, a auditat si verificat cifrele personal
si ele sunt adevarate si corecte, dupa cea mai buna stiinta a lui. Plateste taxa si du declaratiile
financiare auditate oricarui bancher care solicitd declaratii financiare. Bancile vor Tmprumuta
intotdeauna mai mult pentru cifre auditate. Iar bancherii se vor simti intotdeauna mai confortabil
cu cifre de audit de la una din Cele Patru Mari.

Pentru a rezuma si pe masura ce vine vremea ca bancherii pe care i-ai curtat sa ia decizia,
el vor avea pentru analiza oricare sau toate dintre urmatoarele:

- entuziasmul tau vizibil pentru proiectul tdu si sansa coplesitoare de succes a
acestuia;

- planul tau de afaceri, pregatit, formulat §i prezentat exact asa cum vor ei;

- declaratiile tale financiare auditate, pregatite de prestigioasa ta firma de
contabilitate... si raspunsurile la atat de multe intrebari, cate le pot veni in minte.



Dar sa presupunem ca ¢i iti pun o intrebare pe care n-ai anticipat-o. La urma urmei nu esti
primul antreprenor sclipitor si plin de speranta cu care ei stau de vorba. Recent un bancher a citit
pana la capat numele de pe bordul de directori al uneia dintre companiile mele si a observat
acreditarile mele financiare. Eu nu eram prezent la intalnire, asa ca 1-a intrebat pe asociatul meu:
,,De ce nu-I convingeti pe DI. Peria sd subscrie la proiect?” Fara sa rateze momentul, asociatul a
replicat: ,, Desigur, DI. Peiia ar putea scrie un cec pentru tot acest proiect. Insd el a fost deja
generos sa ne acorde timpul sau. Si am prefera sa avem mai degraba timpul Domnului Peria
decdat banii sai.” Teribil raspuns. Briliant! Si a satisfacut curiozitatea bancherului.

Regula nr. 1 este, dacd n-ai totusi un raspuns, nu incerca niciodata sa iesi din situatie
mancand rahat. Exista toate sansele ca ei sa puna niste intrebari, la care stiu deja raspunsul, doar
pentru a-ti verifica nivelul de BS (engl., bullshit, prostii indrugate aiurea — n. tr.). Spune simplu:
., Este o intrebare buna. Si sincer, chiar acum nu am un raspuns, insa pot cu siguranta sa aflu
unul.” Si-ti faci constiincios o notitd mentala si una pe notepad-ul tau.

In sfarsit, ce se intampla dac esti refuzat? Ce faci? Iti spun ce ficeam eu in trecut. Urlam.
,,Ce? Cum puteti viola increderea actionarilor vostri refuzdand sa participati intr-0 afacere atat
de evidentd, in cel mai bun interes al instituiei voastre?” Si a functionat. Insa eu am probabil un
pic mai mult ,,mecanism cu parghii” la urlat decat tine! Motivul pentru care ai fost refuzat poate
foarte bine sa fie acela cd, undeva pe drum, unul dintre punctele tale ,,de vanzare” a cazut printre
crapaturi. Un ,,Nu” inseamna, de fapt: ,, Nu ne-ai dat suficiente date pentru a-fi aproba conceptul.
Nu ai acoperit toate fundamentele baza si nu ti-ai facut treaba adecvat.”

Raspunsul tdu ar trebui sa fie: ,, Ce element simfifi ca va scapa din ecuatia propunerii?
Unde aveti o problema?” O intrerupere in comunicare este adeseori cel mai elementar motiv
pentru care o afacere esueaza. Cand Great Western negocia pentru a cumpara Bow Valley S.U.A.
cu 135 milioane $, afacerea a stagnat pentru un oarecare motiv. Presedintele Bow Valley nu voia
si-mi raspunda la telefoane. in cele din urma am dat de el acasd si 1-am intrebat: , Pentru
Dumnezeu, ce se intampla?” El a spus ca aveau nevoie de 139 milioane pentru a incheia
afacerea. Fir-ar sa fie asta-i tot, m-am gandit! Dupa toatd gimnastica financiara prin care am
trecut inca 4 milioane era o nimica toata. I-am aruncat ,,in oala” si afacerea era din nou pe roate.

Asa ca intreaba!



Existd un motiv legitim pentru care ai fost refuzat si nu esti deraiat daca intrebi care este
acel motiv. Ar putea foarte bine sa fie ceva ce poti repara cu usurinta.

Iata o poveste de succes grozava, pentru a incheia acest capitol. Barbara Baade era
fondatoarea unei firme de consultantd in beneficiile angajatilor, firma care isi avea sediul in
Brookfield, Wisconsin. Barbara a venit la seminarul de la Castel Th Mai 1995, iar in August
urmdtor a participat la seminarul meu Quantum Leap Advantage Capital din Los Angeles.
Compania ei era in crestere, in cautare de achizitii. Dupa prima ei ,,doza de Dan”, s-a intors si si-a
format Echipa de Vis. Mai tarziu in acel an s-a hotarat sa abordeze o banca cu care nu mai lucrase
anterior, s vada daca ar putea obtine un imprumut. L-a invitat pe presedintele bancii la biroul ei
pentru a discuta despre inceperea unei relatii. Iata ceea ce s-a intdmplat, n propriile cuvinte ale
Barbarei.

., Am petrecut o ora ,stabilind o relatie’. Aceasta inseamna ca am vorbit despre afaceri in
general, iar bancherul a inceput sa se simta confortabil, dandu-si seama ca eram o persoand de
afaceri informata §i responsabild, cu o afacere buna. Nu i-am dat un plan de afaceri — nu i-am
dat nimic. Exact cum a spus Dan, i-am oferit tipului sansa de a creste cu noi. L-am intrebat care
erau limitele sale personale de imprumut. Mi-a spus ca putea aproba un imprumut negarantat de
800.000 $, care n-ar fi o problema, iar daca aveam nevoie de mai mult avea incredere ca bordul
sau ar urma recomandarea lui pentru o finantare mai mare.”

., Stapdnindu-mi incéntarea, i-am spus ca 8000.000 $ era tot ceea Ce aveam nevoie
deocamdatd. In plus, suplimentarea era asa un frecus, cu toatd hartogdraia. El a fost de acord.
Ne-am strdns mdinile, iar el a spus cd va trimite unul dintre Ofiferii sai de credite saptamdna
viitoare, cu documentele pentru semnat. Asta a fost tot. Nu ma puteam gandi decdt la faptul ca
Dan Pefia avusese dreptate. I-am folosit metodologia, am pus intrebarile lui si 800.000 $ bani

)

destinafi cresterii au plutit peste biroul meu.’

Bancherii nu sunt zei, indiferent ce-ar vrea unii dintre ei sa crezi. Ei sunt oameni cu nevoi
umane, reprezentand o institutie cu politici corporatiste si principii care au multa elasticitate. Fa-ti
din bancher partenerul tau, co-conspiratorul tdu in a te ajuta sa-ti indeplinesti visul. Daca esti
pregatit, daca esti informat si profesionist si-ti curtezi bancherul pas cu pas in ceea ce promite sa
devina o relatie pe termen lung, reciproc profitabild, va parea dintr-o datd ca el lucreaza pentru
tine si nu pentru angajatorul lui.

Si acum hai sa trecem si la alte asa-numite ,,secrete” ale strangerii de capital, pentru a-ti
lansa Saltul Cuantic.



