Capitolul Unsprezece

Achizitiile — Secretul Cresterii Cuantice

,, Pentru performerul de inalta clasa, cresterea aritmetica este inacceptabila.
Cresterea geometrica exponentiala este ceruta.”

Pe tot parcursul acestei carti noi am vorbit iar si iar despre crestere Cuantica si despre a-{i
face Saltul tau Cuantic pentru a deveni de super-succes — si apropo, extrem de bogat. In acest
capitol sa batem in cuie detaliile cresterii Cuantice si respectiv cel mai bun mod de-a o realiza pe
care l-am gasit eu — prin achizitii.

Insa mai intdi vreau si ma concentrez o clipa pe unul din cele mai abuzate cuvinte de
catre generatia curenta. ,,Succes” a devenit aproape un cliseu intr-0 lume n care totul este relativ.
Fraierii de tip simte-te bine, din circuitul seminariilor, te vor asigura cu o mina serioasa ca esti un
succes daca te simti mai bine cu tine insuti — daca ai atins armonia. Pentru Dumnezeu, in zilele
astea nu poti fi ,,de succes” daca te mulfumesti sa scormonesti in balegd de cal sau daca atingi
multumirea traind sub un pasaj rutier.

Vrem ca nimeni sa nu creada despre el ca e un ratat, ca este practic inutil pentru el Thsusi
si pentru societate. In tot mai multe scoli elementare asa numitii educatori interzic sporturile
competitive sau nimeni nu tine scorul. In acest fel niciun copil nu pierde si toata lumea castiga.
Acele pretioase mici imagini de sine sunt menginute prin ,,succes” artificial. Ce fel de pregatire
este aceasta pentru viata reala? Datorita unei astfel de gandiri rasturnate, in zilele noastre chiar si
esecul este succes! Cartea lui George Orwell, 1984, a ajuns sa fie acceptata pe terenul de joc.

Tn anii *90 a existat un artist ,,uleios ca un sarpe”, in circuitul seminariilor, care a cerut un
pret de 7.000 $ de om pentru a-ti lua toate bunurile, pentru ca tu sa poti invata sa traiesti cu
natura, in saracie abjectd! lar tantalaii au platit. Ar trebui sa fie ilegal sa fii atat de prost!

Asa ca hai sa ne intoarcem la realitate. Singurul succes in viata si in special in afaceri este
acela pe care il poti cuantifica, pentru a-1 masura. Altfel, joci jocuri de cuvinte. Eu definesc
succesul in termenii celui mai universal acceptat cuantificator dintre toate: banii — cash! Nimeni



nu se contrazice cu cash-ul. ,,Banii vorbesc si prostiile circula.” Daca faci Salturi Cuantice si
castigi milioane in avere personald — si multi oameni fac asta — esti fara indoiald de succes.

Tii minte ca in Capitolul Unu am discutat despre oameni care se simteau inconfortabil sa
vorbeasca despre bani? Asta din cauza ca idiofii n-au avut niciodatd bani despre care sa poatd
vorbi. Trebuie sd devii la fel de confortabil cu banii multi ca si cu succesul — deoarece succesul
adevarat genereaza bani adevarati!

Sa definim cresterea Cuantica in termeni de ceea ce nu este.

Cresterea Cuantica nu inseamna sa faci mai multe vanzari decat anul trecut... sau gasirea
de noi clienti. Sau sa adaugi mai multe produse, sau magazine, sau filiale, sau sa reduci costurile.
Toti acestia sunt indicatori de crestere, desigur — crestere internd. S1 mai mult decat atat, crestere
financiara aritmetica. Am discutat deja despre asta. Unu plus unu egal doi, doi plus unu egal trei
etc. Cea mai sdndtoasa crestere internd, in orice afacere, va produce pe termen lung doar crestere
aritmetica gradata. Nimic mai mult.

De ce 1si stabilesc antreprenorii crestere gradata, plictisitoare?

Cel mai bun lucru care poate fi spus despre cresterea aritmeticd este ca e mai buna decat
lipsa cresterii. Si de fapt, dacd compania ta creste doar aritmetic, e cel mai probabil pe moarte.
Insa de ce un antreprenor, un individ neobisnuit, care a avut odati o viziune indrizneata de a
cladi o companie si a lucrat zile si nopti pentru a vedea cum viziunea lui prinde viata — de ce
accepta acum, aceasta aceeasi persoand, O cresterea banald de 4% vanzari mai bune decat anul
trecut... sau o marja de profit mai mare cu 2,5%?

Nu este ca si cum aceastd persoana ar fi cunoscut candva cresterea Cuantica, pana la cer.
Adevarul este ca, la inceput, fondatorul unei companii de succes chiar a experimentat cresterea
Cuantica. Si a fost palpitant! Fara indoiala ca a spiralat de la zero la succes enorm, poate crestere
in sute de mii de dolari in primul an de afaceri. Toate afacerile erau afaceri noi. Toti banii erau
bani noi. Curba de crestere aproape ca a urcat drept in sus si s-a inalat pe grafic asemenea unei

comete!



Apoi, inevitabil, compania a intrat intr-o rutina. Antreprenorul a devenit manager si s-a
pierdut in cifre de vanzare, asigurari de grup si state de plata. Curba de crestere s-a aplatizat,
cometa a fasait... iar aventurierul, candva indraznet, a acceptat totul ca pe o parte a detinerii unei
afaceri. La urma urmei si celelalte companii din industria lui ficeau aproape acelasi lucru. Deci
toata lumea avea succes. De fapt, toatd lumea s-a saturat. Au devenit parte din turma ,,mai putin
decat tot ce poti fi”. Asteptarile lor s-au setat la ,,mediu”.

Mediu. Doamne, cat urdsc cum suna acest cuvant!

Daci as fi continuat sa sap puturi In Wyoming, in 1984, cu tot acel capital pe care I-am
obtinut din oferta publica si as fi scos un numar respectabil de barili de petrol pe care inginerii
nostri 1l proiectaserd, Great Western ar fi crescut intern, gradat si aritmetic. Actionarii nostri GW
din U.K., care inca tineau strans de prospectele lor si de a-si primi cecurile cu dividende, ar fi fost
fericiti precum porcii in rahat. ,, Uite, am facut 12% din investitia noastra. Yankeii dia galagiosi
sunt oarecum in ordine la urma urmei.” Insa a da sute de gauri in Wyoming nu era ceea ce voiam
de la compania mea, de la mine, sau de la actionarii mei. Viziunea mea era cu ani-lumina dincolo
de alor.

Am stiut ca cresterea Cuantica, genul de performanta financiara cu viteza de urzeald pe
care o voiam, putea fi atinsd doar prin crestere externa. $1 dupa cum am spus, cresterea externd
este posibild doar printr-o serie de tranzactii de equity (cedare de parti/ actiuni — n. tr.) comune.

Sa examindm diferenta intre ceea ce vom numi o tranzactie cu ,,produse” si o tranzactie n
actiuni comune. O tranzactie cu produse €ste In esentda un schimb echitabil. Profitul adus de un
schimb aproape echitabil de bunuri in bani este neglijabil. Noi folosim termenul ,,marja de
profit”, pentru ca nenorocitul de profit poate fi o aschie abia vizibila in intreaga tranzactie. Prin
urmare, oamenii din vanzari trebuie sa faca un zilion de tranzactii de produse pentru a genera un
profit substantial.

O tranzactie de actiuni comune n schimb, creeaza valoare. Un bord de directori decide
sa vanda actiuni pentru a acumula capital. Aduce la existenta, prin vot, o jumatate de milion de
parti de actiuni comune pentru o ofertd publica. Cand partile se vand, valoarea nu a fost creata din
nimic altceva decat perceptia valorii!



Daca nu esti dispus sa risti tot ceea ce detii... nu incerca sa cumperi o afacere.

Investitorii de fapt cumpara nu un produs, ci o valoare viitoare, care ar putea sa existe. E
ca §i cum ai cumpara aer rarefiat. Si platind cash dinainte pentru acesta! Partea nasoala, desigur,
este ca o companie nu poate sa-ti dilueze dreptul de proprietate la nesfarsit.

Prin urmare, tranzactia cu actiuni, care este adevaratul secret al cresterii Cuantice, este
achizifia — cumpararea de equity assets (active/ bunuri in parti/ actiuni — n. tr.), care da unei
companii posibilitatea de a-si spori, de fapt de a-si multiplica geometric valoarea neta asa incat sa
poata fi transformata si vanduta pentru a genera o tond de bani.

Tn primii ani din noul secol unul dintre hobby-urile printre guru de seminarii din S.U.A.
era ,investifia In afaceri imobiliare”, care este un cod pentru a cumpara si a vinde proprietati
rezidentiale ieftine sau case ,,spoite”, cu banii jos putini sau deloc. Cei dispusi sa procedeze astfel
puteau cumpara ,,case care au nevoie de renovare”, tranteau cateva imbunatatiri minime, le
vindeau urmatorului cumparator si faceau un profit rapid de cateva mii de dolari.

Apoi, prin 2004, preturile la imobilele rezidentiale au inceput s-o ia razna. iti amintesti
cum a fost. Investitori lacomi, mari i mici, au cumparat case, in timp ce valoarea lor s-a umflat
dincolo de orice ratiune. Bancile s-au aldturat, oferind rate de dobanda sub-prime cumparatorilor,
a caror avaritie a depasit judecata lor sanatoasa.

Apoi... esec! Iar pentru restul primei decade a secolului 21 piata imobiliarelor a stagnat.
Valoarea caselor a scazut asa incat acele afaceri bombastice cu case, care pareau prea bune pentru
a fi adevarate, chiar asa s-au dovedit a fi. Erau mai multe indicatoare De Vanzare decat copacii,
in unele piete. (In 2008 mari creditori, care fuseser atat de nesibuiti cu creditele lor, s-au dus la
vale — Bear Stearns, Fannie Mae si Freddie Mac — pentru a fi salvate de guvernul federal cu banii
contribuabililor. AIG a fost salvatd prin interventia Rezervei Federale, care a acceptat sa
Tmprumute AIG pana la 85 miliarde $ in schimbul a 80% participare in companie.)

Din fericire, acela a fost un an electoral iar Congresul a votat usurarea financiara a tuturor
acelor tampiti ignoranti care si-au pierdut fundul si casa in minele de teren ale ipotecilor sub-
prime.




Insa chiar si in cele mai bune timpuri aceste tipuri de investitii sunt doar inceputul, nu se
incheie 1n ele Insele. Casele care au nevoie de renovare sunt tranzactiile in equity ale saracului.
Cu cat mai infinit-profitabila este tranzactia de actiuni comune, Tn care 0 companie este
achizitionata pentru, sa zicem 5 milioane $, din Banii Altor Oameni (BAO), pompata si
infrumusetata si vanduta cu 10 sau 12 milioane $!

Pericolele Saltului

Daca contempli la primele tale tranzactii de afaceri trebuie sa-ti abordezi ,,aventura” stiind
dinainte cele trei riscuri cele mai mari pe care le intampini. A avea vointa si hotararea sa
depasesti aceste obstacole, dupa cum 1iti vei aminti din primele noastre patru capitole, despre asta
este vorba atunci cand vrei sa devii un performer de inalta clasa, de super-succes. Iata cele trei
rIscurl:

1) Profunzimea angajamentului personal cerut. Afacerea de achizitie trebuie sa
aiba intadietate inaintea consideratiilor personale normale. Trebuie sa-ti dedici total timpul si
energia. A cumpara o afacere, in special prima afacere, este o propunere full-time. Daca incerci
s pastrezi un job 1n acelasi timp fie va trebui sd renunti la acea slujba, sau sa renunti la a face
Saltul Cuantic prin achizitii. O sa petreci zile si nopti calculand, recalculand, analizand si facand
strategii — si apoi reludndu-le. Pentru ca, in caz ca nu faci asta, daca faci o treaba pe jumatate,
neplanificand si necalculand fiecare pas si fiecare detaliu de chitibusar, cel mai probabil vei esua.
Toate astea inseamna fara zile libere, fara vacante, Ci calatorii permanente si intalniri constante.
Iti amintesti de ,testul prostianacului” prin care pui un posibil asociat sub presiune? Cand
muncesti la o achizitie, toatad viata ta este un test al prostanacului! Dormi pe canapea, mananci la
birou, muncesti in pat. Gradina ta se duce de rapa, prietenii te cred nebun, iar familia ta este
supdrata pe tine pentru ca ii ignori, uitand de zilele lor de nastere si ratand recitalurile lor.

Trebuie sa ai un angajament de sprijin din partea familiei. Daca nu, va trebui sa iei
0 decizie — Saltul tau Cuantic sau familia ta. Nu ma joc aici. Cand imi tin seminariile mele lungi
de o sdptamand la Castelul Guthrie subliniez importanta participdrii cuplurilor — sotia sau ,,alte
persoane importante” — deoarece profunzimea angajamentului cerut este astfel incat ,,celalalt” din
relatia personala trebuie sa fie un semnatar spre Saltul Cuantic pe care partenerul siau e pe cale
sa-1 facd. Din cand in cand cate un participant la castel a divortat in cele din urma de partenerul
sau/ partenera sa de viatd, sau partenerul de afaceri, deoarece cealalta persoana n-a fost dispusa
sa-si ia un angajament corespunzator fata de ,,Vis”.



2) Riscul financiar total implicat. Trebuie sa fii dispus sa-ti iei un angajament
total al resurselor tale financiare... sd pui tot ce ai pe masa. Desigur, sunt disponibili multi Bani
ai Altor Oameni, insa multe surse ale BAO se uitad sa vada cét esti tu de dispus sa-ti pui resursele
n prima linie.

Insemneaza aceasta propozitie, Dacd nu esti dispus sd risti tot ceea ce detii, acum
§i In viitorul nesigur, nu incerca sa cumperi o afacere. Daca nu-ti poti permite, sau nu esti dispus
sd-fi risti economiile, casa, masina, educatia copiilor tdi — tot ceea ce detii — gaseste alta
modalitate de a-ti castiga existenta si indosariaza-{i Visul sub titlul ,,Cosmaruri pe care Le-Am
Evitat”.

3) Gradul de stres pe care trebuie si-l suporti. lata un motiv important pentru
care am exersat cum sa fii un performer de super-succes cu mult nainte de a fi atins cel mai mare
succes al meu. Stiam, din ceea ce vazusem si din ceea ce altii imi spusesera, ca Saltul Cuantic nu
va fi un picnic. Am stiut ca va trebui sa-mi ,,sug burta”, sa fiu dur, sa ,,feliez” dusmanii, sa iau
ostatici si sa ucid prizonieri, pentru a-mi atinge scopurile. Am stiut, aproape instinctiv, ca
presiunea de a te sustrage, de a face compromisuri, de a capitula, va fi enorma. Am prevazut
vremuri cand, daca nu exersam, as fi fost prea ranit, prea stresat, prea distrus, sau pur si simplu
mult prea obosit pentru a actiona in interesul meu cel mai bun. Deci am exersat. M-am Tmpins
intentionat in situatii inconfortabile, una dupa alta. Am condus atacuri atunci cand altii s-au
retras. Am ales luptele in timp ce altii se pregdteau sa se predea. Si cu exceptia catorva vicii
modeste mi-am pastrat trupul si spiritul in conditie de lupta maxima pentru mai mult de o
jumatate de secol. Cei din Texas, unde m-am luptat cu gigantii energiei, il numeau pe Dan Pefia
,,Cel mai ,tare’ si cel mai tenace”. Printre altele.

Mai devreme sau mai tarziu stresul poate omori majoritatea oamenilor. Fara
indoiala stresul a contribuit la pierderea dragului meu prieten si partener Charlie. insi adevirul
este ca viata ne ucide in cele din urma pe toti. Sentimentul meu este cd — fara sa intenfionez vreo
blasfemie — viata de dupa moarte nu este atat de importanta cat viata dinainte de moarte. Prin
urmare traiesc precum un ,.ticalos”, imi joc cartile si profit de fiecare zi, stresul da-l incolo. Eu
dau ulcere, nu le fac! Daca nu poti face fatd stresului, dacd sanatatea ta este de preocupare mai
imediata decat Saltul tiu Cuantic — pleaca de langa prapastia asta teribila. Inca o data... nu este
pentru toatd lumea.



Cum sa gasesti Prima Ta Achizitie?

Am discutat in detaliu procesul strangerii de capital cu scopul achizitiei. Insa, cu mult
Tnainte de-a ajunge la punctul de a incepe sa intervievezi surse de capital, exista cateva subiecte
de baza pe care trebuie sa ti le clarifici Tn minte.

Esti un tip energic si ambitios, cu un 1Q din trei cifre, care vede cum oameni mai putin
capabili decat tine conduc o afacere de succes, traiesc un stil de viata luxos, apoi deodata 1si vand
compania §i se pensioneazd devreme pe o insuld tropicald. Esti angajat acum poate, insa ai
imaginatia, autodisciplina si indrazneala de a-ti conduce propria companie — si ai obosit sa-ti rupi
ciolanele pentru a-1 imbogati pe seful tau.

Prima ta Tntrebare este — ce fel de afacere? Am cateva linii directoare pentru a raspunde la
aceasta intrebare. Mai intai, asa dupa cum le predic discipolilor mei, ,,Ramai la ce te pricepi cel
mai bine”. Cautd o afacere in care ai deja expertizd. Vei Intampina destule probleme (nu
»provocari”’) imprumutand capital, alcdtuindu-ti Echipa de Vis, preludnd compania si invatand sa
devii un CEO, fara sa mai trebuiasca sa te familiarizezi cu procesele tehnologice si jargonul unei
industrii nou-noute. Fa ceea ce stii. Mai tarziu, dupa ce vei fi facut mai multe Salturi Cuantice si
vei fi devenit mai confortabil cu procesul de achizitie, vei vedea caracteristicile comune si vei
putea face fata achizitiilor indiferent de industrie, cam ceea ce fac eu mai mult acum.

De asemenea, fa ceea ce iti place. Indiferent de problemele pe care le intdmpini, Saltul tau
Cuantic va parea mai putin chinuitor cand il faci intr-o zona pe care o cunosti si care iti face
placere.

Mai exista si alte criterii practice. Tu vrei sa-ti faci achizitiile intr-o industrie care este
fragmentata si dominata de companii mamica-si-taticul. Tu vrei 0 industrie care este destul de
mare, pentru a face fatd aspiratiilor tale de achizitie. Daca planuiesti s3 cumperi una din trei
companii, care deservesc ceea ce este in esenta o piata limitata, cum ar fi reparatiile de cravase
rablagite sau fabricarea de hartie de indigo, nu ai unde sa te extinzi.

Tu cauti industrii care se bucurd de o marja de 20-40%. Din experienta mea, acestea
includ industrii ,inteligente” diverse precum bijuteriile, amenajarile exterioare, intretinerea



cladirilor, activitatea editoriald, amenajari interioare si parcurile de remorci. Daca intri intr-0
afacere cu 3 sau 5% marja de profit iti va trebui o vesnicie sad-ti cladesti visul. Restrange-ti
focusarea. Ai putea fi interesat de ingrijirea sanatatii, de exemplu, insa trebuie sa gasesti o nisa pe
care nimeni altcineva nu o consolideaza, cum ar fi ingrijirea copiilor sau facilitatile de trai pentru
batrani.

Marimea afacerii pe care vrei s-o cumperi depinde de marimea telului tau si de claritatea
viziunii tale. Presupunerea mea este ca, daca ai citit pana aici, cauti mai mult decat un venit sigur
si 0 pensionare sigurd din cateva operatiuni de spaldtorie. Sper din toatd inima! Vreau si te
pregatesti de un Salt Cuantic, pentru a pescui o cantitate ,,obscena” de avere personala. Asta
inseamna ca achizitia ta trebuie sa fie de ordinul unei mari fabrici sau afaceri de distributie, care
va atrage privirile bancherilor/ institutiilor de investitii.

Cat de mare compania? Ca reguld generala tu, ca patron, te poti astepta pe buna dreptate
sa primesti venituri, Tnainte de plata datoriei, de vreo 25.000 $ din servicii intangibile, sau
comisioane de consultantd de 50.000 $, de vreme ce nu existd inventar si de obicei niciun alt
echipament decat mobila de birou; aproximativ 25.000 $ din vanzarile cu amanuntul de 100.000
$; si aceeasi din echipamentul de productie, functie de gradul de automatizare si costul
materialelor.

Ideea de baza este — ia-ti niste timp ,,de calitate”, pentru a defini exact ce vrei Tnainte de a
cheltui bani si efort ,testind” piata. Intreaba-te daci te simti mai confortabil in consultanti,
desfacere sau productie — pentru a numi doar trei.

Organizarea Cercetarii Tale

O datad ce ai definit tipul si marimea afacerii care intruneste cerintele tale, existd mai
multe destinatii pe care s le alegi pentru a localiza posibilii clienti potentiali. Cel mai important
lucru de tinut minte in acest moment, in nerabdarea ta de a cumpara, este sa nu cumperi prima
,,afacere super” care apare. Daca te-ai uitat la 20 sau mai multe case, inainte de a {i-o achizitiona
pe ultima, de ce ai apuca prima afacere care iti flutura un semnal De Vanzare in fata? Chiar daca
gasesti afacerea perfect de dulce, chiar din prima zi a cautarilor tale, oricum ,,invarte-te” dupa
cumparaturi. Ia-ti timp s analizezi si sa compari mai multe prospecte asa incat vei sti multe
lucruri atunci cand apare unul.



Tncepe prin a scana sectiunile ,,Oportunitati de Afaceri” din ziarele locale si metropolitane
regionale si The Wall Street Journal. Daca inca nu te-ai abonat la reviste precum Forbes,
Entrepreneur si Inc., prima mea intrebare este de ce nu? Fa rost de cOpii curente ale fiecareia
dintre acestea i cautd oportunititi care se potrivesc criteriilor tale. Fa rost de cOpii ale
publicatiilor comerciale din industria de prim interes pentru tine si analizeaza sectiunile despre
,,Piata”, sau ”Sectiuni”, pentru a gasi afaceri de vanzare.

Contacteaza brokerii de afaceri locali si explica in scris exact ceea ce cauti. Astfel,
asemenea unor adevarati agenti de vanzari de imobiliare, ei iti vor arata fiecare lista, de la
standurile de inghetatd pana la case funerare. Desigur, cel care-si vinde afacerea plateste
brokerului comisioane, deci n-ar trebui sa te coste nimic pentru ca un broker sa te ajute in
decursul procesului tiu de cautare. Insd nu semna niciun contract de exclusivitate. Una dintre cele
mai mari firme de brokeraj din S.U.A. este VR Business Brokers, cu cartierul general in Newport
Beach, California, cu aproape 50 de birouri independente in 15 state. Potrivit presedintelui VR,
Don Taylor, un broker de afaceri profesionist are expertiza de a accelera procesul care conduce la
o achizitie echitabilad. Desi brokerii VR se bucura de o reputatie buna, experienta mea de peste 25
de ani s-a ,,deteriorat” in a folosi brokeri. As recomanda precautie.

Sursele de informatii abundi. Intreaba-ti bancherul, contabilul, avocatul, furnizorii si
angrosistii despre orice companie care ar putea primi cu bucurie o oferta de cumparare. Un pont
din interior ifi conferd un inceput bun in orice afacere.

Cea mai rapida abordarea este sa contactezi direct o listd de companii calificate. O
multime de patroni, care s-au fript, se ascund in jungla corporatista, dorindu-si cu disperare sa se
poata retrage din afaceri. Ai putea fi salvarea lor.

De fapt vei fi uimit de cat de receptivi sunt atdit de multi patroni in a lua macar in
considerare vanzarea afacerii lor. Partenerul meu dintr-o firma de consultanta fiscald a hotarat ca
cel mai bun mod de a aborda potentiali clienti din industria lui era un telefon ,la rece”
proprietarului insusi. El spune ca a primit frecvent un raspuns de genul, ,, Compania noastra nu
este de vanzare. Suntem intr-un an grozav. Cand vreti sa ne intalnim?”

Un alt partener de-al meu era un antreprenor ambitios in industria editoriala. A trimis 240
de scrisori de solicitare, de tipul informatii-intrebare, unor editori pe care i-a gasit prin



intermediul Dun & Bradstreet. Scrisoarea era intentionat vaga in ceea ce priveste marimea si tipul
de companii editoriale pe care cauta sa le achizitioneze. Ceea ce spunea era faptul ca el era ,,in
proces de constructie a unui fel unic de companie editoriala.”

Din acele 240 de solicitari a primit mai mult de 80 de raspunsuri — o rata de raspuns de
aproape 35%! Dintre acelea, el si-a ,,avansat” lista de urmarire la aproximativ 50 de companii
editoriale care 1i satisfaceau parametrii de profit si ai céror factori de decizie voiau sa trateze
vanzarea firmei lor. Apropo, prima intrebare pe care au pus-o multi dintre aceia care au sunat a
fost, ,, Ce vrefi sa spuneti prin, un fel unic de companie editoriala? ” Un mica reclama publicitara
pe momeald nu stricd niciodata.

Acel partener a continuat sa rafineze aceasta scrisoare de intrebare-informare simpla, insa
puternica. Este atat de eficienta, incat am inclus-o ca si cadou la seminariile mele scumpe despre
A Incheia Afaceri si Achizitii. Ca si valoare adiugatd, am introdus-0 pentru tine Tn Anexa M,
impreund cu alte scrisori si schite folosite cu succes de catre protejatii si partenerii mei — toate
incluse 1n costul acestei carti.

Mai vrei un alt exemplu? Pilotul aerian ,,suparat” din Philadelphia, devenit antreprenor,
mi-a trimis o copie a unei scrisori pe care a expediat-o, sub antetul impresionant al companiei
sale, potentialilor clienti din industria lui tinta. Ai putea pur si simplu sd schimbi industria si
marja preturilor si s-o folosesti tu insuti.

Scrisoarea lui este reprodusa mai jos.

DI. John Winchester
HEALTH CARE CLINICAL LABS
8229 Lake Drive

Corona, CA 90701

Draga Domnule Winchester,



Suntem interesati in achizitionarea unui laborator medical situat in zona mai
mare a Los Angeles, cu vanzari variind intre 2.500.000 $ si 5.000.000 $. Preferinta noastra este pentru o
companie care asigura nevoile majoritatii doctorilor locali; totusi noi suntem flexibili si vom lua n
considerare si alte oportunitati.

Suntem patroni (nu brokeri de afaceri) cu capital si finantare adecvate si suntem
pregatiti sd Incheiem foarte repede afacerea, in situatia potrivita.

Daca sunteti interesati sa vindeti, va rugdm sa ne sunati cat de repede puteti.

Aveti asigurarea noastra ca toate problemele vor fi tinute in cea mai stricta confidentialitate.
Atasam cartea noastra de business pentru referinte viitoare, in  eventualitatea ca nu sunteti interesati in
prezent sa vindeti. Desigur, am aprecia mult daca ati directiona aceastd scrisoare oricdruia dintre
colegii dvs. din domeniu a carui afacere ar putea fi pe piata.

Al Dvs. Sincer,

(Numele)

Manager General

Fiecare element al acestei scrisori alimenteaza perceptia despre compania lui ca fiind o
organizatie mare, profesionista si bine finantata. El 1l asigura pe cititor ca nu este un broker care
pescuieste cu undita, ca are capital in stive de facturi mari neincasate, care stau pe biroul lui,
pentru ca va cumpara imediat in cazul in care compania si termenii sunt potriviti. Hei, daca as fi
DI. Winchester si as vrea sa spun ,, Pentru Dumnezeu, md retrag in Barbados!”, as lua telefonul
ntr-o clipita si l-as suna pe tipul asta!

Unul dintre cei mai buni parteneri de vanatoare de afaceri era un australian, pe nume
Martin Heller. Martin era deja un antreprenor dedicat, insa dupa ce mi-a ascultat casetele, a
participat la seminariile mele si a citit prima editie a acestei carti, a hotarat ca era pregatit sa
vaneze cu cainii cei mari. Iata ce a scris mai tarziu: ,,Pana sa ne intilnim la un hotel din Londra,
Tn Decembrie 2000, 1i absorbisem complet felul de a gandi. Simteam ca-l cunosc deja foarte bine.
Dan formase Grupul Guthrie (TGG), un consortiu de investitii specializat in facilitarea
tranzactiilor. Eram hotarat sa ma alatur lor. Dupa multe ,teste ale prostanacului’ si dupa trei luni
de investigatii, el mi-a facut in cele din urma o oferta de a ma alatura TGG. Am ramas cu grupul



timp de mai mult de cinci ani, am locuit la Castel o vreme si in cele din urma am devenit unul
dintre factorii de decizie principali.”

,,Dan m-a invitat cum si vanez cel mai bine afaceri. Am avut peste o suta de Tntalniri pe
care le-am stabilit cu banci, investitori de capital de risc si firme private. Am intervievat CEO, am
evaluat achizitii si lichidari, MBO (management buyout, cumpararea unei companii de catre
propriii manageri ai acesteia — n. tr.) si SMBO. Am lucrat la consolidari ale industriilor si noi toti
cei care am muncit impreuna, am trimis mii de email-uri.”

LA fost o ,altoire’ durd, insd o excelentd ,inradacinare’. Tn timp ce nicio afacere nu
semdna cu alta, Crezurile pentru Succes pe care le Tnvatd Dan nu se schimba niciodata. Pentru
oricine este interesat de super-succes, recomand exclusiv perfectionarea lui Dan. Putini indivizi
se apropie de atitudinea sau cunostintele sale in afaceri. Comentarii clasice cum ar fi ,super-
succesul nu este pentru toata lumea’ si ,daca vrei un prieten, cumpara-ti un caine’, nu seamana
deloc cu acele seminarii de fericiti ,aplaudatori’ sa-te-simti-bine. Si mai important, ele reintaresc
faptul ca fara un ,plateste pretul pentru actiune’ serios, fara tarie de caracter si pasiune, dupa cum
spune el, poti sa-ti iei gandul!”

Vanzand cu Vanzatorul din Tine

Cei mai multi patroni, in special cei care au fondat si crescut propria lor companie, sunt
foarte protectori cu firma lor. Este copilul lor si chiar daca le place ideea de-a 0 vinde, vor ca acel
copil sa fie pe maini bune. Vor ca angajatii lor sa fie protejati si in sigurantd. Vor sa se aiba grija
de clientii lor.

Prima intrebare pe care o vor pune, cel putin In minte, este, ,, Cine esti?”... si ,, Cum stiu
ca poti sa conduci compania mea asa cum ar trebui condusa?” Ei nu vor s-0 vanda unui pilot
kamikaze care o va tranti la pamant. De aceea S-ar putea sd fie cel mai bine ca avocatul sau
contabilul tau din Cele Patru Mari sa dea telefonul initial Tn numele tau. Obtii instantaneu
credibilitate. Sau, daca vrei sa dai tu primul telefon si detectezi ca acele intrebari bolborosesc,
ofera ca si recomandari numele si numerele avocatului tiu, contabilului si poate al unuia sau doi
directori, ale caror nume le-ar putea recunoaste. O data ce vanzatorul potential a stat de vorba cu
omul tau de la Deloitte & Touche sau Ernst & Young, poti fi sigur ca verificarea lui prealabila s-a
incheiat.



O alta metoda la fel de buna este de a trimite o scurta scrisoare, care cuprinde profilurile
bordului tau de directori, cam asa cum ai facut cand ti-ai cautat firma de contabilitate. Aceasta iti
conferd de asemenea credibilitate imediatd si ar trebui sd inlature orice ezitare din partea unui
potential vanzator.

Dar daca clientul tau potential tau concluzioneaza ideea de baza doar pentru a vedea daca
esti serios? El spune, ,, Pai, s-ar putea sa fiu dispus sa vand, ce esti dispus sa platesti?”’, tu spui
ceva de genul, ,, O, de la trei pana la opt ori castigurile tale importante, insa trebuie sa ne uitam
desigur la registre. As face probabil un audit pentru achizitie. Insi vom vorbi despre asta mai
tdrziu.” l-ai evitat testarea cu un raspuns care ii spune ca stii despre ce naiba este vorba, asa ca nu
mai pune intrebari stupide!

Indiferent de afacerea pe care o inchei, iatd un punct cheie. Fa cealalta parte a tranzactiei
asa incat averea lui netd sa creasca. Daca incheie afacerea, ,,factorizeaza” vanzatorul in venituri
viitoare pentru o anumita perioada. Da-i cash sau actiuni. Sau cash i actiuni. Plateste-i un salariu
de consultantd, pentru 0 anumiti perioada. Insa di-i o lingura plind cu zahir. Fa-i plecarea din
companie pe cét de onorabila si nedureroasa, pe cat poti. lar cel mai consolator balsam pe care il
poti aplica sunt... banii.

Si daca gasesti compania de vis, care Intruneste criteriile tale dincolo de asteptarile tale,
iar proprietarul spune ca nu e de vanzare? Si vorbeste serios. Al putea foarte bine s treci la
urmatorul client potential. Sau poti intrebuinta o strategie pe care Dan Pefia o foloseste uneori, in
special cu companii care sunt in probleme mari, insd neaga starea lor financiara reala.

De fapt orice companie din afaceri are datorii. Tinta ta are 300.000 $ credit cu creante de
60.000 $. Afli care banca detine contractul si-i faci bancherului o vizita. Negociezi cumpararea
notei de credit cu beneficii de la bancad — da, poti face asta, deoarece bancilor le place profitul la
fel de mult ca si tie — si apoi fa-i o vizita potentialului client sovaielnic. il mai intrebi frumos inca
o data daca vrea sa vanda, iar cand spune nu, 1nsa inainte de a te da afara, il anunti ca 1i detii nota,
ii spui pe nume si ceri plata completa imediat. Si acum, domnule, sa discutam in liniste despre a-
ti cumpara compania.

., Este infiorator”, te gandesti. ,, Cineva ar putea sa-mi faca asa ceva.” NU si daca-l pui pe
avocatul tau sa-ti elaboreze propriul tau document de creditare, care Tmpiedicd in mod precis



cumpdararea de catre o tertd parte. Nu trebuie sa folosesti documentul ,,standard” al bancii;
majoritatea companiilor o fac pur si simplu, fara a pune acest lucru la indoiala — si fara sa citeasca
textul scris cu litere mici dintr-un contract.

O alta tactica este de a-ti contacta potentialii clienti si de a le oferi 0 tranzactie care te face
un furnizor mai atragator decat prezentul proprietar.

Sau, s-ar putea sa preferi sa treci la urmatorul prospectat de pe lista. E in reguli. insa eu iti
ofer aceste strategii alternative, deoarece afacerile sunt jocuri competitive dure, insa daca te simti
mai confortabil Tn jocuri cu mingi moi, cineva, candva, iti va trage un sut in fund pentru a te
scoate direct afara de pe teren!

Apropo de jocuri dure, le spun participantilor la seminarul meu ca in orice afacere exista
un drum principal... si unul secundar. Ar trebui sa presupui ca cealaltd parte o va lua pe drumul
principal. Ofera-le beneficiul dubiului. Insa daci si cand ies de pe drumul principal — fii pregitit.

M-am referit la litigii ca fiind o unealta legitima de afaceri. Desigur, vrei Intotdeauna sa
eviti litigiile. Sunt costisitoare si iti distrag concentrarea de la focusirile tale reale. Insa daca
cealaltd parte doar mentioneaza litigiile, da-l pe ticalos in judecatd. Niciodata nu ameninta cd
intentezi proces! Intenteaza proces! Asta, deoarece doresti ca tu sa fii reclamantul. Reclamantul
detine doua avantaje, alege juriul — si alege locatia pentru procesul civil. De unde stiu? Dan Pefia
a fost implicat in aproape 250 de procese in cariera lui. Istoricul lui este de 250-3, in SUA si
Anglia (250 de procese castigate si doar 3 pierdute — n. tr.).

Deci, indiferent daca-ti testeaza doar hotararea sau e doar o manevra de a ,,{i-o trage”,
instruieste-ti avocatul sa actioneze rapid si decisiv, cu suficienta forta a legii incat sa-i faci sa-si
dea seama de greseala lor de calcul. Apoi reia negocierile.

A-Ti Face Temele Pre-Cumpirare

Dupa ce ai identificat niste achizitii potentiale, functie de tipul si marimea afacerii, arunca
o privire la imaginea profitului fiecareia. Vrei 0 companie care a demonstrat profituri in crestere



in ultimii cel putin trei ani. Cauta o tendinta, mai degraba decat o tasnitura brusca a profitului.
Piaptana prin registrele lor cu un pieptene pentru paduchi!

Apoi investeste intr-un audit pentru achizitie, facut de contabilii zdi. Deoarece este o firma
din Cele Patru Mari, ei vor avea angajati specializati in auditul pentru achizitii. Daca ai facut deja
o ofertd de proba, iar propriul tau audit indica faptul ca oferta ta este prea mare, ajusteaz-o. Daca
potentialul client protesteaza, spune-i ceea ce stiec deja — cd cifrele pe care auditul tau le-a
demonstrat ,,nu bat” cu ale lui si nu sustin oferta ta initiala.

Sursa ta de capital, in special bancherii de investitii, vor vrea ca randamentul tdu anual al
investitiilor, dupa ce-ti iei salariul si faci platile datoriilor, sa fie de aproximativ 35%. Indiferent
de unde-iti iei finantarea, n-ar trebui sa accepti nimic mai putin de 20% RAI (randament al
investitiei). Desigur, sunt achizitii despre care ai putea considera ca nu au profit, Insa pe care tu ai
putea sa le rastorni, insd as ezita daca n-ag avea vreo cativa cumparatori ,,ascunsi sub centura”.

Toate raspunsurile pe care le cauti nu se afld in carti. Cartile pot fi ,,gatite” si fierte la foc
mic, pana la perfectiune. Asa ca incepe-ti investigatiile imediat. Verifica registrele tribunalului
dupa procese importante sau reclamatii impotriva companiei sau companiilor care te intereseaza.
Investigheaza proprietarul si managerul general. Sunt cinstifi? Sunt ei cine §1 ce spun ca sunt?
Cauta steaguri rosii. Si nu ignora steagurile rosii doar pentru ca-ti doresti 0 achizitie atat de mult.
Fii dispus sa parasesti cea mai promitatoare afacere, daca iese la iveald vreun steag.

Dupa cum poti vedea, consideratiile financiare si legale devin repede complexe. Acum
poti intelege mai bine de ce 11 vrei pe cei mai buni avocati in achizitii si cea mai buna firma de
contabilitate pe care ti-o poti lua!

O parte din investigatii e mai bine sa fie facute de tine. O data ce ti-ai restrans activitatea
la una sau doud companii si ai stabilit legdtura cu proprietarii lor, e timpul sa vorbesti cu oamenii
cheie din management. Dacd si cand compania este cumpdratd, planuiesc sd rdmana? Sau
loialitatea lor este pentru fostul proprietar? Daca sunt situatii in care procese tehnologice Tnalte
sunt implicate in fabricare, ce simt tehnicienii talentati despre a ramane in continuare? Acestea
sunt subiecte vitale, deoarece clientii existenti cauta continuitate.



Adevarul este ca — foata lumea vrea continuitate. Mai ales tu. Continuitatea operatiunilor
si puterea acelei continuitdti de a genera profituri in crestere este ceea ce cumperi. Un Salt
Cuantic este de fapt un salt direct de la zero la capacitate maxima de a face profit, dandu-ti
oportunitatea de a sari peste toate durerile in crestere de pe parcurs. Iar abilitatea ta de a convinge
angajatii, furnizorii si mai ales clientii, cd nimic nu se va schimba dupa cumparare si sa-i faci sa
te creada, va face mai mult decat orice altceva sa obtii banii tai binemeritati ai noii companii. Din
nefericire, orice corporatie acaparatoare care cumpdara un competitor ranjeste si spune ,, Nu avem
niciun plan de a face schimbdri de personal sau operatiuni in acest moment.” In plus, s-ar putea
sa ai un vice-presedinte mai bun, care asteapta in culise. Deci, cel mai bun lucru pe care-1 poti
face, este sa creezi perceptia de continuitate si sa le-o servesti celor care au nevoie de ea.

Investigatiile tale ar trebui sa includa si mult ascultat. Cand vizitez o achizitie potentiala,
scenariul se desfasoara cam asa. Mai intéi iau cina cu CEO. Doar noi doi. Fara neveste, sotii sau
,,alti apropiati”. Ascult sa vad de unde vine si ce cautd. Cel mai important, incerc sd-1 masor pe
acest individ, cu care voi negocia in curand.

Apoi, de preferintd dimineata urmatoare, iau micul dejun cu CFO al companiei, sau cu
echivalentul lui. Aceasta Tmi conferda o perspectiva diferita a aceleiasi tinte. Iar eu pot compara
ceea ce-mi spune finantistul cu ceea ce-a spus CEO in seara precedenta. Apoi, printr-un
aranjament anterior, petrec dimineata discutand cu angajatii din mai multe departamente.
Intalnindu-mi cu ei pe rand, in spatele usilor inchise, 1i intreb cu ce se ocupd, cum le place si
lucreze aici si alte intrebari care dezvaluie fatete ale companiei, de sus pana jos. Ideal, iau pranzul
cu un partener din companie, sau alti directori cheie, in timp ce continui sa-mi cladesc imaginea
despre companie.

In cele din urma, incerc sa invit in oras oamenii din marketing si din vanzari, intotdeauna
o claca sociabila, la cateva pahare dupa lucru — din partea mea, desigur. Dupa vreo cateva
randuri, suntem cu totii colegi si ei fac ceea ce fac cel mai bine angajatii bauti — barfesc
compania. Aceasta este Tn mod clar intalnirea cea mai plina de informatii dintre toate.

Vrei sd achizitionezi o companie cu o bazd larga de clienti. Ultimul lucru de care ai
nevoie, dupa ce te asezi in noul tau birou de pe colt, este sa primesti un telefon de la clientul care
reprezinta 40% din cerere si sa-ti spuna, ,, Ne-am hotardt sa ne mutam afacerea la firma de pe
strada de mai jos.” Cel mai mare client al oricarei companii pe care o iei in calcul ar trebui sa
cantareasca in cifre nu mai mult de 15% din totalul facturilor. Parte din munca ta de pregétire ar
trebui chiar sa includa o discutie cu cei mai mari patru sau cinci cliengi, pentru a vedea ce parere



au despre a trata cu un nou proprietar. Daca mai putin de 20 sau 30 de clienti sunt implicati, s-ar
putea s vrei sa-i vezi pe toti.

Eu cumpar si administrez companii oriunde le gasesc. Asa ca zbor al naibii de mult. Insa
nu ma deranjeaza, deoarece viata mea de afaceri a necesitat intotdeauna calatorii, iar procedurile
mele sunt adaptate pentru a lucra in avion, in camere de hotel si prin email.

Tntr-o buni zi s-ar putea sa te simti la fel de confortabil cu detinerea unei afaceri in afara
orasului sau in afara statului, ca si mine. Insa chiar acum, prima ta achizitie ar trebui sa fie locala
daca se poate. Altfel, cand problemele inevitabile apar, a face naveta incoace si incolo va deveni
o durere colosald in fund. Daca ai familie si vrei s-0 pastrezi, e chiar si mai rau. A ramane local
nu inseamnad doar mai putine caldtorii, ci te si plaseaza intr-o afacere in care cunosti deja piata, s-
ar putea sa cunosti deja o parte dintre clienti si prin care esti situat in comunitatea de afaceri.

Sa gasesti cea mai buna achizitie {intd posibila nu e asa usor. Dacd nu se intampla sa
cunosti pe cineva care Incearca sa vanda exact ceea ce vrei tu sa cumperi, sau norocul
incepdtorului nu da peste o gena, te poti astepta ca gasirea achizitiei tale sa dureze sase luni sau
mai mult. Chiar dacd gasesti compania ta de vis ziua urmatoare, tot mai trebuie s-0 validezi,
cautand multe alte companii. Acest proces este important, deoarece elimini jumatate din
problemele tale cind selectezi si urmiresti o tintd calificatd. Insa tine minte... afacerea fie e
fierbinte — fie nu e deloc. Punct! Si tot mai trebuie sa investighezi, chiar si cea mai fierbinte
afacere.

Cand esti mulfumit cu investigatiile tale, iar afacerea arata bine pe hartie si pare fierbinte,
e timpul s-o ,,fixezi” si sa treci la incheiere. Eu folosesc o scrisoare de intentie care subliniaza
detaliile s1 imi da optiunea de a cumpara la un anumit pret. Scrisoarea mea de intentie se incheie
cu un spirit de urgentd, spunand de fapt, ,, Va rugam sa ne instiintati cdat mai curand posibil (sau
pana la data cutare si cutare), asa incadt, daca nu intentionati sa actionati, sa ne putem indrepta

’

spre Urmatoarea noastra alegere.’

Eu nu folosesc contracte, deoarece o scrisoare de intentie este la fel de eficientd si mai
putin intimidanta pentru prospect. In acelasi timp am inceput sa caut finantarea, cici intentionez,
ca intotdeauna, sa folosesc Banii Altor Oameni.



Sa cumparam o companie ipoteticd. O vom denumi Rufus Electronics. Auditul meu de
achizitie imi spune ci aceastd companie valoreazi 10 milioane $. Ti spun domnului Rufus, care
asteaptd cu nerabdare retragerea din activitate, ca-i pot plati 9 milioane bani gheatd. Dupa o
ezitare indispensabild, el imi accepta oferta.

Acum tot ce am nevoie sunt 9 milioane $. Insi eu am rezolvat-o complet. Rufus
Electronics demonstrat un flux monetar destul de constant in trei ani, de aproape 90.000 $ pe
lund. Aceasta cifra sustine o datorie de 60.000 $ pe luna, pe baza regulii Pefia nr. 1, ca fluxul
monetar ar trebui sa fie de aproximativ 1,5 ori sustinerea datoriei. De vreme ce fluxul monetar
curent determina nivelul datoriei, bancherul meu a determinat ca Rufus Electronics poate suporta
0 datorie anuala de 720.000 $. La 10% din datoria totald, aceastd cifrd in schimb sprijina
aproximativ 7 milioane $ imprumut non-participatie. Si ca intotdeauna, pentru a inlatura cresterea
datoriei), incerc sa imprumut cu rata fixa.

O regula buna de tinut minte este, daca fluxul monetar nu sustine datoria, platesti prea
mult! Desigur, existd exceptii, adici o companie care pierde bani. Insa eu chiar vreau si cumpir
Rufus Electronics si sa demonstrez cum se face acea cumparare, fara sa folosesc proprii mei bani.

Deci, tot ceea ce am nevoie sunt 2 milioane $, pentru a ma acoperi in caz ca am nevoie de
mai mult. Care sunt optiunile mele?

1). Batranul Rufus retrage 2 milioane $ pe hartie, o obligatiune cu titlu de gaj, de
a-1 plati rate lunare pentru un numar predeterminat de ani.

2). 1l fac cu generozitate pe DI. Rufus parte din Vis cu 12%, 15% sau chiar 19%
din compania care este inca a lui, la recomandarea contabilului meu. {i dau un birou si un titlu
emerit §i asigurarea cd atunci cand voi vinde fosta lui companie, el beneficiaza de profit, care ar
putea fi chiar mai mult decat un neinsemnat doua milioane. Aceastd optiune este atractiva, in
special pentru mostenitorii tantalai ai lui Rufus.

3). Tmi gasesc un partener asociat, un investitor de capital de risc, care imi da 2
milioane $ Tn schimb pentru poate 30-40% parte din companie. De fapt, capitalul care trebuie ar
putea fi de 2,2 milioane $ - 2,4 milioane $, pentru a acoperi toate comisioanele si cheltuielile si in



multe situatii, un cupon la vreo ratd fixa va trebui sd fie platit pentru portia de equity a
cumpararii. Evident, fluxul monetar va trebui sa acopere de asemenea si acest nivel de datorie.

4). Localizez un alt creditor, care va accepta activele ca si colaterale, cu fluxul de
monetar ca si colateral secundar.

Apropo, din momentul in care mi-am reglat cifrele atat de inteligent, imprumutul meu
bancar este de fapt 7,2 milioane $ si am 200.000 $ unsoare cu care sa ma joc — sau si mai bine, sa
distribui ca bonusuri noilor mei angajati care, intr-o explozie bruscd de dragoste si loialitate
pentru mine, vor uita cu totul de anii pe care i-au devotat batranului Rufus.

Ideea esentiald a acestor considerente este ca existd multe cai si combinatii de modalitati
pentru a te asigura de BAO. Tu trebuie doar sa studiezi piata financiard, pana cand gasesti
combinatia potrivita. Dar crede-ma — banii sunt acolo!

Totusi cateodatd, in pofida abilitatilor tale celor mai dibace de a face afaceri, 0 negociere
promitatoare de achizitie incepe sa se dezvaluie. Cei mai multi oameni, atunci, incep sa repare
afacerea. E un impuls natural de a spune, ,,Hei, am petrecut prea mult timp cu asta pentru a o
lasa balta acum”. Sau poate te agati pentru ca nu vrei sa recunosti c-ai facut o greseala.

Timpul si cheltuielile pe care le-ai investit pand in acel moment nu inseamnd nimic
comparativ cu ce e posibil sa pierzi intr-o afacere peticita, compromisa, sprijinita in carje. Fa un
pas 1napoi si ofera-ti claritatea si curajul de a-ti tdia pierderile si de a trece la urmatoarea afacere.
Si va exista o urmatoare afacere.

A Doua Achizitie — Nu o Copie la Indigo!

Sa presupunem ce e mai bun. Ai gasit compania perfectd pentru achizitia ta, ai localizat
finantarea, ai mentinut continuitatea si in aceasta dimineata te-ai trezit cu Febra Achizitiei.



Daca esti precum majoritatea performerilor de clasa inalta in devenire, ,,febra” este intr-
adevar rodul constientizarii faptului cd nu vei mai realiza un alt Salt Cuantic in compania ta
prezentd, pand in ziua cand o vei vinde... pand cand nu vei face o tranzactie de parti. Profiturile
cresc centimetru cu centimetru, veniturile sunt stabile, vanzarile au crescut fata de anul trecut — si
esti plictisit.

Inainte de a prinde mucegai pe coate, ¢ timpul de mai multa crestere Cuantica.

Acum cativa ani, chiar acest scenariu se derula in viata de afaceri a unui prieten apropiat
si protejat al meu, Casey Stephenson. Casey, care a murit in 2008, era un tip energic si ambitios,
din Hanford, California, de langd Fresno. Detinea propriul lui magazin de bijuterii dinainte de
varsta de 21 de ani. Dupa vreo cativa ani, ,,fusese acolo, facuse asta” in vanzari de bijuterii §i voia
mai mult. A Incercat si-si creasca compania, deschizand noi locatii, insa el doar lucra mai mult
facand acelasi lucru, perpetuandu-si munca la acelasi nivel.

Cassey a participat la primul meu seminar, in Mai 1993 si m-a auzit vorbind despre
crestere Cuanticd prin achizitie. ,,Am fost coplesit”, mi-a spus el mai tarziu. , Ideea asta ar
functiona, insa cum as putea s-o folosesc?” Si-a stabilit ca tintd achizifionarea unui magazin de
bijuterii de doud ori si jumatate marimea propriului magazin. Toatd lumea a crezut ca e nebun.

Proprietarul nu voia sa vanda. Nici macar nu-i pdsa de Cassey ca individ. Cassey si-a
amintit ca Dan Pefia spune, ,, Nu inseamna da”, asa ca a abordat cea mai mare companie de
achizitie a magazinelor de bijuterii din tard — iar ei au incercat sa-l lucreze pe la spate si sa-I
cumpere pentru ei!

Cassey voia acel magazin. Asa ca in cele din urma i-a facut proprietarului o ofertd pe care
n-a putut-o refuza. Pe langa pretul de cumparare, tipul avea sd primeasca 50% din toate
profiturile din timpul primelor 90 de zile de dupa achizitie, cand aveau sa lichideze bunurile. L-a
facut pe vanzator cu o parte generoasd din tranzactie... i-a calmat mandria cu bani... i afacerea
s-a incheiat.

Cassey a scris mai tarziu, ,,Urmdnd aceiasi pasi ca si Dan Pefa, cdnd achizitiona
companii de multe milioane de dolari, am putut sa cumpar cel mai vechi magazin de bijuterii din



statul California la doar trei luni dupa ce am participat la seminarul lui Dan, luptandu-ma cu
cea mai mare companie de achizitie a magazinelor de bijuterii din SUA, i fara a folosi banii mei
sau sa-mi fac datorii. Plevusca inghite balena! lar veniturile afacerii mele aveau sa se tripleze

’

ntr-un an, datorita acestei achizitii, care este adevaratul Salt Cuantic in succesul meu.’

Cand iei in calcul o a doua achizitie, existd niste reguli de baza pe care sa le iei in
considerare. Prima ta achizitie ar trebuit sa-{i fi dovedit sau continuat un istoric — insa nu este
obligatoriu. Daca prima ta companie se lupta sa respire, o a doua companie nu va pompa automat
viatd in aceasta. O idee buna este sd-i dai primei companii vreo trei ani de functionare dupa
achizitie, astfel incat tu si contabilul tau s puteti emite o judecatd calificatd despre sdnatatea
acesteia pe termen lung. De asemenea, in timpul acelor trei ani, prima ta companie va fi avut timp
sa-si dovedeasca reputatia Tn comunitatea de afaceri.

Acestea sunt regulile de baza. Insi... daca gisesti o alta afacere fierbinte si instinctele tale
spun da — da-i drumul!

In prima ta afacere, fara indoiala ci tu ai devenit proprietar manager. In freamatul si
entuziasmul tau, ai ajuns devreme in fiecare zi, ai trecut in revista ce-ai primit, ai trecut prin
productie, ai verificat ordinele, ai discutat cu clientii s1 ai monitorizat fiecare cifra pentru semne
de profitabilitate. Angajatii tai obisnuiau sa se uite si sa spuna, ,, lata-/ ca vine din nou.”

Nu poti face asta cu doud fabrici, doua magazine sau chiar doud birouri. Trebuie sa
angajezi sau sa instruiesti un alt individ — sau mai multi — pentru a-ti prelua obligatiile de
management, asa Incat sa poti petrece mai mult timp sarutand broaste pentru achizitie. A doua
achizitie, de fapt, semnaleaza sfarsitul rolului tau de patron de genul bun la toate. Altfel, vei
deveni cel mai rau factor de confuzie al companiei tale. Si cel mai rau dusman.

Tu vrei de asemenea sa-ti achiti datoria pe termen scurt. Vei avea nevoie de suficient
cash, pe termen scurt, pe parcursul celei de-a doua achizitii — iar de aceasta data ar trebui sa vina
din venituri din prima achizitie, nu din propriul tdu portofel. Asa ca plateste operatiunea. Si fa-o
din nou de la capat.



Le spun participantilor seminarului meu, ,, Nu aplicati niciodata solutii pe termen scurt la
probleme pe termen lung.” Acelasi lucru este valabil aici. Niciodatda nu folosi fonduri
operationale pentru a face contributie de parti intr-o a doua cumparare (ci banii altor oameni, sau
institutii, cu cedare de parti din firma — n. tr.). Nu folosi imprumuturi pe termen scurt, pentru a
face o achizitie pe termen lung.

Cauta o a doua companie, care completeaza operatiunile celei dintai. ,,Ramai La Ceea Ce
Faci Cel Mai Bine — Partea a Il-a”. La Great Western, am ramas in afacerea cu energie
extinzandu-ne doar de la petrol si gaz la carbune, constructie de conducte, forare si marketing.

Achizitiile noastre erau companii de suport al energiei, asa incat noi ne integram vertical
organizatia intr-o zona in care eram deja familiari. Casey Stephenson, bijutierul, a ramas la ceea
ce stia sd facd. Acum cativa ani, Time Warner, deja un gigant al comunicatiilor, a tintit Turner
Broadcasting Systems. Iar pentru a explica simplu o afacere complexa, Disney a cautat piete de
desfacere pentru produsele sale de entertainment, cumparand Capital Cities/ ABC.

Vei fi invitat volume din prima achizitie, pe care le poti aplica la a doua. In acelasi timp
vei fi privit intr-o lumina diferitd de catre bancheri, avocati si tinte, pentru o potentiala achizitie.
Prima oara ai fost privit ca un novice, ai fost ldsat mai moale si au avut intelegere pentru lipsa ta
experientd. De data asta ai putea fi privit ca un capitalist lacom, intinzdndu-te sd pui mana pe
visele altor oameni pentru a le extinde pe ale tale. S-ar putea sa fii intimpinat cu suspiciune si
fiecare cuvant pe care-l spui sau scrii va fi examinat in ceea ce priveste continutul si sensul
implicit. Cea mai buna apdrare este reintarirea calma a intentiei tale si hotdrarea de a ramane
corect fata de toate partile.

O data ce ai facut una sau doud achizitii de succes, un fapt uimitor se va intampla.
Afacerile vor incepe sa te caute pe tine. Contabili, avocati, patroni si brokeri iti vor aduce afaceri,
deoarece tu esti un jucdator atestat.

Achizitia unei companii, dezvoltarea si imbunatatirea acesteia ca si jucator pe piatd si
vanzarea ei inevitabila pentru milioane in profit — acel proces a fost pentru mine cea mai
palpitanta parte a carierei mele. Si desigur, cea mai profitabild. Sunt un pupator de broaste
devotat. Vanez tranzactii de achizitii in fiecare zi. Solicit propuneri de afaceri, pentru a le lua in
considerare, de la cei care participa la seminariile mele. Sunt intotdeauna pregatit sa particip in



orice afacere care va ajuta un individ intreprinzator sa facd mai mul{i bani decat el sau ea a visat
vreodata ca e posibil. Si fireste, sa fac un maldar pentru mine Tnsumi.

Te incurajez sd gandesti dincolo de reducerea costurilor si de mai multe vanzari.
Ajusteaza-fi gandirea si viziunea cu doar 10% si priveste peste banalitatile afacerii de zi cu zi,
dincolo de prapastie. Fa Saltul Cuantic prin achizitia unei companii care abia asteapta nivelul tau
de entuziasm si de calibru al expertizei.

Asa cum a spus Casey Stephenson, pe calcaiele succesului lui:

,Acum ma uit la totul diferit. Pot vedea oportunitati. Si exista multe in jur. Vin atdt de
multe lucruri spre mine acum. Oameni din industrie ma sund sa le cumpdr magazinele. E
fenomenal.”

In cele din urma, cand vei da cu ochii de succesul tiu potential, cuantificat si masurat prin
flux de monetar, potopul de bani din contul tau bancar, iti garantez fara rezerve ca nu vei mai fi
niciodata, dar niciodatd asa cum esti acum.



