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CUVANT IiNAINTE

Iti multumim pentru Increderea ta ca aceasta carte va fi
posibila. Ea sta acum, chiar in fata ta, pentru ca ai fost acolo
sa ne auzi promitand impreuna pe scenele din Sibiu, Targu
Jiu si lasi, ca o vei citi pana la finalul anului 2022.

iti suntem recunoscatori ca ne-ai oferit un spatiu atat
de puternic incat ceea ce am declarat sa isi urmeze cursul si
sa devina realitate.

La inceputul antreprenoriatul sta intotdeauna Cuvantul:
cineva declara ca va oferi valoare unor beneficiari si ulterior
acel cineva indeplineste cu integritate Realitatea pe care a
vizualizat-o ca posibila.

Aceasta carte este, cu siguranta, o versiune incipienta
a ceea ce urmeaza sa devina varianta tiparita. Cu atat mai
mult, este debutul unui Univers ce are drept misiune
sustinerea, incurajarea si cauzarea antreprenoriatului, pe
durata procesului educational.

Te incurajam sa lecturezi cu ingaduinta aceasta
versiune beta a cartii Antreprenor din Viitor.

Motivul pentru care cartea a ajuns la tine in aceasta
forma este simplu: dorim sa descoperi capacitatea de a pune
in lume devreme si cu mult curaj, ceea ce tu creezi, chiar
daca simti ca este intr-o faza intermediara, poate chiar
nefinalizata.

Antreprenoriatul este trasatura unui Om de Actiune si
dorinta noastra, Eugen Cojocaru si Marius Spiridon, este ca
tu sa devii un astfel de om.



iti dorim lecturd placutd si mult succes In proiectele
anului viitor. Avem incredere ca ai pus in scris aceste
proiecte undeva si ca le-ai impartasit cu oameni asemeni tie,
care te iti vor fi alaturi asa cum si tu esti pentru noi.

Sa te bucuri de un An Nou Fericit!

Eugen si Marius



PREFATA

Marius: Felul in care debutez scrierea unei carti, sau a
oricarui proiect, este prin declararea intentiilor. Foarte multi
oameni au scris carti despre pasii necesari, actiunile
necesare pentru a ajunge la o carte, la un business, la o
structura de succes, insa foarte putini au zis care este
necesar sa fie continutul unui om pentru ca lucrurile de mai
sus sa fie realizabile.

Eu cred ca, prin cartea aceasta, noi putem sa sustinem
oamenii in a deveni ceea ce este necesar sa devina pentru a
putea crea afacerea viitorului. Pentru mine, o afacere
(Antreprenori din Viitor) este o structura care cheama
oamenii catre ceea ce ei viseaza, dar ii cheama atat ca
dorinta de a face, cat si ca dorinta de a deveni. Un vis
puternic, bine formulat, cu claritate, sustine un om sa devina
ceea ce viseaza sa devina, in cazul nostru, un Antreprenor
din Viitor. Vad cum oamenii ar putea crea acesti pasi in
avans si vor fi capabili sa fii indeplineasca prin actiuni
concrete, sistematizate si cu metode si etape clare atat in
viziunea lor interioara, cat si in rezultatele si concluziile din
exterior.

Eugen: in functie de ce repere iei in considerare, despre
viitor ai putea spune ca va fi unul luminos sau unul sumbru.
Cu toate astea, un lucru este cert: viitorul va fi unul in care te
vei intersecta cu responsabilitatea ta sau cu lipsa acesteia.
Daca fii permiti, aceasta carte te va provoca sa te transformi
in omul care detine abilitatile sa isi construiasca o afacere, o
cariera si, in definitiv, o viata adaptata viitorului pe care il



proiecteaza. In acest sens, iti vom oferi perspective care iti
vor provoca paradigma actuala si metode si care iti vor
permite sa transformi conceptele intalnite in elemente
practice cu aplicabilitate concreta in contextele tale.
Claritatea metodelor si structura pasilor pe care ar putea fi
urmezi vin din destinatie. Atata timp cat cunosti destinatia,
sunt multe drumuri care duc acolo, iar oportunitatile se pot
identifica mult mai usor. imi doresc ca aceasta carte sa aduca
un plus de constienti- zare in ceea ce priveste importanta
omului din spatele antreprenorului si, deopotriva, de a le oferi
oamenilor inspiratie vizavi de faptul ca detin puterea si
responsabilitatea de a-si crea viitorul. Complementar vom
construi armonia cu concepte abstracte de business care
stau la baza afacerilor de succes.

Marius: Desi semintele unei plante contin informatia viitorului
despre ceea ce urmeaza sa se intample dupa germinare, ele
nu contin garantia viitorului. Garantia este data de factorii
care genereaza perenitatea si abundenta acelei plante.
Garantia ca acele fructe sau roadele din acele seminte vor
aparea, reprezintd o suma de energii care pot fi puse acolo
doar in mod concret, pe cale naturala, iar in cazul oamenilor,
pe care voluntara si constienta.

Sansa ca ele sa apara de la sine printr-un accident,
intdmplator, este foarte mica. Pentru a se alinia intdmplator
ploaia, munca la camp, inlaturarea daunatorilor sau orice alte
procese ar mai fi necesare - sansele sunt minime ca aceste
lucruri sa se intample de la sine. Prin urmare, este fenomenal
faptul ca oamenii pot crea cu claritatea o viziune.

in acelasi timp, ceea ce pune oamenii in actiune reprezinta
energia care se regaseste doar in interiorul lor si una din



intentile mele in cartea aceasta este ca oamenii sa devina
constienti de ceea ce misca si indreapta omul catre actiune.
imi doresc ca oamenii s& descopere in mod voluntar si
intentionat ceea ce fi ridica de jos si ii cauzeaza in a indeplini
etapele obiectivelor lor.

Cunosc foarte multi oameni cu planuri foarte clare. in schimb,
nefiind prezent ceea ce ar fi cauzat miscarea lor - actiunile,
acele planuri au sfarsit pe un raft intr-un dosar. in cartea
aceasta, doresc sa aduc claritate in legatura cu excedentul
de putere pe care un om este necesar sa il creeze in asa fel
incat actiunile sale sa se lege si sa se inchege natural catre
obiectivul pe care omul |-a generat.

Eugen: in business, este frecvent intalnit conceptul de
viziune. Cat de important este sa ai o viziune, cat de
important este sa iti oferi oportunitatea si libertatea sa visezi,
sa Tti creionezi lucrurile pe care vrei sa le obtii si sa definesti
cum doresti sa te simti! Pentru ca viziunea sa aiba sanse cét
mai mari de materializare, e necesar sa fii cat mai precis in a
o defini si sa actionezi. Un vis fara actiune este o iluzie, iar
actiunea fara o destinatie conduce, in cel mai bun caz, la un
automatism platonic si, de cele mai multe ori, la confuzie si
haos.

Cum ar fi sa inlocuiesti visele cu viziuni pragmatice? Oricat
de bine ai putea contura la nivel de imagine destinatia, daca
nu combini asta cu pragmatismul de a actiona in directia
respectiva intr-o forma masurabild, care sa iti ofere ideea de
progres, sa poti evalua unde te afli pe drumul spre destinatie
si cat mai ai de parcurs, lucrurile au sanse mici sa devina
realizabile. Visele devin realizabile prin actiune si prin
raportarea la punctul de start si de final.



De asemenea, consider ca tot ceea ce facem, atat in viata
personala céat si in cea profesionala, in viata de familie sau
business, are legatura cu sensul pe care il percepem. Vedem
sau nu un sens in ceea ce facem, sau, mai degraba, ceea ce
facem are sau nu un sens pentru noi? Sensul, apare atunci
cand te identifici cu activitatea pe care o desfasori si, implicit,
cu destinatia spre care aceasta te conduce.

Cred ca oamenii nici macar nu s-ar ridica din pat, daca
miscarea de a pune primul picior pe podea nu ar fi in stransa
legatura (constienta sau nu) cu un obiectiv care are sens
pentru ei. Sa isi spele fata cu apa rece dimineata reprezinta o
prima destinatie care are un sens in viata lor. Deja au un
motiv pentru care sa actioneze concret, sa se ridice si sa
puna primul picior jos si al doilea si apoi unul in fata celuilalt
ca sa mearga si asa mai departe. Nimic din ceea ce facem,
constient sau nu, tot ceea ce facem, suntem dispusi sa facem
doar daca are un sens in viata noastra.

Dincolo de a parcurge factorii care pot influenta dezvoltarea
afacerilor viitorului, te invit sa iti descoperi sensul pe care il
are destinatia ce ti-ai propus-o. Este simplu sa formulezi
dorinte si sa iti propui absolut orice, insa daca nu are sens
autentic pentru tine, ancorat in cine esti, toate aceste planuri
pot sa ramana doar niste idei bune, sau chiar geniale, bine
structurate, dar care nu vor vedea niciodata lumina zilei. Multi
asteapta ca sensul sa apara de undeva din exterior, insa
sensul nu e ceva ce gasesti ci ceva ce creezi si ramane in
puterea fiecaruia sa o faca. Odata inteles acest concept, te
vei putea elibera de factorii externi care graviteaza in jurul
tau, pentru ca responsabilitatea rezultatelor tale in plan
personal sau profesional iti apartine in totalitate.



Marius: Sensul este o resursa care se gaseste in interiorul
oamenilor. Lucrurile din exteriorul nostru in mod inerent,
implicit, nu au un sens propriu al lor, ele sunt libere de
semnificatii. Omul vine in realitatea sa inconjuratoare si
adauga sensul care este necesar pentru a fi in coerenta cu
propriile paradigme si moduri de gandire. insa, pana ca omul
sa inteleaga chestia aceasta, el va trebui sa descopere
puterea sa de a fi creatorul sensului.

Noi cream sens permanent, iar in momentul in care omul
intelege lucrul acesta, el descopera ca tot ceea ce avem in
jurul nostru, de la un simplu pix, o intdmplare, o imagine sau
o reclama - depinde de sensul pe care noi l-am pus acolo.
Acolo se deschide poarta catre un univers in care devenim
constienti ca noi facem aceasta adaugare de sensuri peste
tot ce se intampla in lume.

in momentul in care un antreprenor afld lucrul acesta, el va
avea capacitatea sa observe ca sensul migreaza din
interiorul lui catre exteriorul sau si este un act voluntar,
constient, pe care poate sa il faca cu toate activitatile carora
isi dedica timpul din viata sa. Vorbind de aceste lucruri, imi
aduc aminte de o etapa din dezvoltarea uneia din companiile
pe care le-am creat si anume, de momentul in care oamenii
din echipad era necesar sa contacteze clienti pentru a face
vanzari. Unii oameni actionau natural si rapid, le lua doua,
trei secunde pentru a ridica telefonul, a suna si a avea acea
discutie. Alti oameni se pregateau patru, cinci ore si
contactau clienti intr-o masura mult mai mica. Acestia din
urma cauzau rezultate mult diferite, atat calitativ cat si
cantitativ, iar acest lucru cauza o diferenta enorma de
performanta intre cele doua categorii de persoane.



Bineinteles ca, la evaluare, ceea ce a fost foarte relevant de
la persoanele cu performanta scazuta era géandul lor
persistent si comunicarea persistenta din mintea lor, ca ei nu
au valoare de oferit. Ei se intrebau in mod repetitiv: De ce ar
raspunde oamenii la telefonul lor, comunicarea lor sau
propunerea lor? Una dintre coordonatele la care ne vom uita
in cartea aceasta este ca absolut tot ceea ce facem, absolut
toate lucrurile peste care punem sens sunt racordate direct la
respectul si stima de sine ale unei persoane, la paradigmele
pe care le are. Acest lucru inseamna ca viziunea, valorile
companiei pe care o construim, planurile, obiectivele,
actiunile pe care ne focusam, toate sunt direct si ireversibil
legate de felul in care vedem lumea si pe noi insine.

in momentul in care un om constientizeaza acest lucru, i va
fi foarte usor sa inteleaga ca realitatea din exterior poate fi
influentata atunci cand noi, in interiorul nostru miscam centrul
de gravitatie, perspectiva din care vedem lumea. Aceasta
este una dintre intentiile in care vom oferi suficient de multe
instrumente in cartea aceasta, in asa fel incat, oamenii sa fie
clari in legatura cu ceea ce este posibil atunci cand li se
schimba perspectiva. Cand spun a schimba, nu ma refer
neaparat la a sterge sau la a invalida, ci ma refer la a
completa si a impecabiliza viziunea despre lume.

Eugen: Schimbarea mentalitatii si a modului in care un om
se raporteaza la ceea ce se intampla in prezent, sau la
viitorul sau, va conduce la un nou mod de intelegere si,
implicit la actiuni diferite.

Pornind de la premiza ca fiecare context este definit de un
cumul de factori, a caror existenta sau evolutie nu este in



controlul nostru, ramane sa evaluam ce optiuni avem in a
interactiona cu aceste contexte.

Dinamica factorilor modeleaza contextul, iar interactiunea cu
acesta presupune gestionarea schimbdrii. In contextul
antreprenorial, daca analizam factorul economic, putem
concluziona oscilatiile continue, iar modul in care factorii din
ultimii ani - ca vorbim despre pandemie sau despre
evenimentele militare de la granita, sau alti factori externi
care exista independent de noi - modeleaza contextul in care
antreprenorii si oamenii la modul general isi desfasoara viata
si afacerile. Perspectiva din care antreprenorii se raporteaza
la contextul acesta face diferenta.

Sa schimbi modul in care actionezi, constrans fiind de faptul
ca nu ai de ales, ca piata s-a schimbat si ca lucrurile nu mai
sunt la fel, este un tip de abordare. O cu totul alta abordare
este sa faci o analiza a factorilor care s-au schimbat si sa Tti
definesti tu, constient, noul context in care vei actiona si
planul pe care il vei urma. De aici porneste ideea de
"antreprenor din viitor”: sa ai capacitatea de a aborda
contextele cu care te intersectezi intr-o maniera care iti da
puterea de a construi un plan si o strategie care sa cuprinda
solutii la cel putin toate provocarile existente si sa poata sa
gestioneze cel putin factorii existenti la un anumit moment in
piata. lar toata aceasta abordare, sa nu fie o expresie a
constrangerilor cauzate de factori, ci mai degraba sa reflecte
constructia unui sistem care sa cuprinda solutii, sa vina cu
solutii, cel putin pentru factorii acestia. In mod cert, starea de
spirit, energia si rezultatele vor fi altele atunci cand se
actioneaza cu un sens in minte si cu o destinatie, respectiv
proactiv, in detrimentul faptului de a reactiona la ceea ce se
intdmpla in jurul lor. Un factor esential pe care imi doresc sa



il atingem in aceasta carte este importanta constientizarii
diferentelor dintre cele doua modalitati de a te raporta la ce
se intampla sau, mai precis, a reactiona la ce se intampla
comparativ cu a defini ce faci tu sa se intample.

Marius: Un antreprenor din Viitor este un spirit inovativ, care
contine intelegerea necesare pentru a migra din zona de
reactivitate la mediul extern catre proactivitate. El devine un
“‘market maker”, devine un om capabil sa influenteze
realitatea prin perspectiva si actiunile lui, mai degraba decét
sa se adapteze si sa reactioneze la ceea ce se intampla in
jurul lui.

Acest lucru ii confera puterea de a modela factorii externi si
de a cauza trenduri, de a genera modificari in structura
societatii, in structura clientilor, chiar in nevoile oamenilor pe
care ii satisface. Mare parte din produsele pe care le creeaza
un antreprenor, profilul companiei, domeniile pe care le
adreseaza, provin din locurile in care el se vede apt sa aduca
valoare.

in momentul in care un om este reactiv, atunci el incearca s&
compenseze diferite paradigme care I-au condus in situatiile
in care se afla. Acel om se pierde de propria intentie si se
aliniaza cu cerintele mediului in care actioneaza. Prin
proactivitate, omul isi asuma in lume sa rolul binemeritat de
Creator.

Asadar, intentia acestei carti este, a misca oamenii din zona
de reactivitate catre proactivitate, oferindu-le instrumentele
necesare pentru a adauga sens, viziune, pragmatism si
puterea de a influenta mediul extern prin comunicare, prin



calitatea produselor, prin mesajul sau de piata, prin branding
si restul detaliilor pe care le contine o companie bine stabilita.

Eugen: Cand vorbim despre lumea afacerilor, in egala
masura este important sa ne raportam la lucruri concrete,
masurabile, specifice domeniului si de instrumente cu care sa
poti construi afaceri solide si profitabile. De remarcat faptul ca
indiferent de cat de valoroase ar fi suita de metode si
instrumente, pentru a conduce la rezultatele dorite, diferenta
va fi facutd de cine si cum le foloseste. Simpla aplicare a
unor metode nu reprezinta garantia succesului.

Pe parcursul acestei carti vom introduce si vom aborda
aspecte ca principii si valori, ca fundament pe care este
construit contextul afacerii, aspecte care tin de scalarea
acesteia, in functie de cat de mare ne propunem sa o
construim, sau aspecte care tin de diferentiere, mai exact, ce
anume te face unic intr-o piata concurentiala. Desi exista mai
multe companii care fac parte din aceeasi industrie sau
actioneaza pe aceeasi piata, pe aceeasi zona de clienti,
fiecare dintre ele este unica in felul sau. Ce anume te face pe
tine unic si te diferentiaza pe tine de ceilalti jucatori din piata
si cat de important este ca diferentiatorul sa ti-l alegi in asa
fel incat sa te reprezinte autentic?

Inevitabil, cand vorbim de afaceri, este important sa atingem
zona de oameni, de echipa, pentru ca impreuna, prin forta
grupului putem genera lucruri exponential mai mari si mai
puternice decat o putem face individual. La urma urmei,
antreprenorul este important sa stie cum sa isi aleaga foarte
bine oamenii de care se inconjoara, sa aduca claritate in
contextul lor pentru ca ei sa stie foarte bine ce au de facut si
catre sunt tintele pe care e necesar sa le atinga.



Deasemenea, sa se preocupe sa genereze un context de
dezvoltare continua a lor, deoarece, un business de succes
este doar rezultatul, vine ca o concluzie evidenta intr-un
astfel de context.

Marketing-ul si promovarea vin la pachet pentru ca poti sa ai
cel mai bun serviciu, sau cel mai bun produs din piata. Daca
nimeni nu stie despre asta si, indiferent din ce motiv nu ai
promova, nu ai scoate la lumina toate lucrurile bune din
businessul pe care l-ai creat, ele nu vor ajunge sa fie
percepute si sa impacteze oamenii din jur, clientii sau piata.
Cand vorbim despre un business de succes care aduce plus
valoare, este important si necesar sa ajunga la cat mai multi
oameni.

Deasemenea, o afacere de succes nu poate exista fara
resurse, iar aici exista mai multe lucruri pe care le vom
analiza, indiferent ca ne vom referi la resursele materiale,
fara de care un business nu exista, sau la tehnologie, o
resursa vitala cand vine vorba de amplificarea factorilor de
dezvoltare sau scalare. Evolutia este un proces de dezvoltare
continua a antreprenorului pentru ca business-ul nu exista
independent de antreprenor.

Daca ne dorim un business care sa se dezvolte continuu,
care sa creasca si sa aduca plus valoare celor care fac parte
din el, clientilor care achizitioneaza servicii si produse de
acolo respectiv comunitatii cu care interactioneaza, atunci
antreprenorul este primul care este important sa fie implicat
intr-un proces de dezvoltare continua.

Antreprenoriatul de succes se obtine la intersectia dintre
inteligenta mintii si pasiunea inimii. Armonia dintre



pragmatismul sistemelor de business si evolutia omului care
le implementeaza reprezinta cheia, iar diferenta e facuta de a
doua parte. In definitiv, Antreprenor din viitor” nu este despre
ce poti dezvolta in viitor ci despre ce om e necesar sa devi ca
sa detii ceea ce doresti.



CAPITOLUL |
FRONTIERE

Eugen: Orizonturile pe care le poate percepe antreprenorul
sunt cele pana la care este posibila dezvoltarea companiei,
deoarece, o afacere se va dezvolta ca reflexie a celui care o
conduce. Limitele unei afaceri, granitele ei sunt, inevitabil
cele pe care le stabileste (constient sau nu) antreprenorul.
Implicit, atunci cand vine vorba despre a dezvolta afaceri de
succes, este important sa luam in calcul ca nivelul la care ele
pot ajunge este direct proportional cu modul in care noi ne
raportam la acestea, nivelul la care noi ne permitem sa le
vedem si sa le definim intr-o forma cat mai clara.

Raportarea la anvergura viitoarei companii este data de (cel
putin) urmatorii factori cheie:
e Valori
Viziune
Obiective
Plan
Actiuni

‘ VIZIUNE

| | T

OBIECTIV ‘ ‘ QOBIECTIV ‘ QOBIECTIV

A A A

—DOoOreE<

Zrr o

l ACTIUNI l l ACTIUNI l var ACTIUNI

Fig. 1 - Structura de baza a definirii unei companii



Intr-o etapa initiala, aceste repere se contureaza sub forma
unor idei, iar structurarea lor dupa modelul oferit (vezi Fig. 1)
conduce la un plus de claritate si structura. Valorile reprezinta
sursa principiilor de baza si a filozofiei in jurul careia se
dezvolta compania in sine si toate celelalte concepte care
intregesc dezvoltarea acesteia. Viziunea apare ca o
declaratie aspirationala si inspirationala despre destinatia si
obiectivele companiei pe termen lung, precum si impactul
acesteia in lume. Pentru a putea pasi catre implementarea
acesteia, urmatorul pas este cel al definirii obiectivelor.

Pe scurt, vad in zona aceasta a frontierelor, sau granitelor,
cateva puncte esentiale de care antreprenorii viitorului e
important sa tina cont: o viziune clara si tangibila alaturi de
obiective specifice si masurabile incadrate intr-un plan care
aduce ordine, prioritate si raportare la timp, ca termen de
realizare.

Actiunile concrete de implementare vor deveni clare odata cu
definirea celorlalte elemente, definite mai sus.

Marius: Cel mai elegant lucru la antreprenorul din viitor este
abilitatea de a-si estima nu numai felul in care ajunge la o
destinatie, dar si resursele de care are nevoie in diferite
etape pe durata acestui traseu. Antreprenorul din viitor nu
estimeaza doar nivelul posesiunilor sau abilitatilor din
prezent. El estimeaza la ce moment, la ce faza din viziunea
sa, el va avea nevoie de anumite abilitati si cum va putea sa
le dezvolte in timp pentru a-si atinge viziunea. Un alt lucru
care e important la viziunea pe care O creeaza un
antreprenor din viitor este nivelul de claritate.



Nivelul de claritate este direct proportional cu nivelul de
detaliu in care viziunea este sculptati. in momentul in care
dantelaria viziunii este sculptata la cel mai mici detalii,
claritatea este maxima in legatura cu pasii care este necesar
de a fi luati si tocmai asta da precizia obiectivelor, fie ele
intermediare, de tip borne, fie obiective globale, mari, de tip
milestones - lucruri imense, care determina viitorul
organizatiei.

Un alt lucru care tine de viziune este capacitatea lui de a
include, pe langa resursele materiale, ceea ce tine de
scalarea echipei, a efortului uman necesar si a gradului de
dezvoltare a oamenilor implicati in proces. Erorile sau
incoerentele care apar in viziune la momentul acesta, pot
cauza, la un anumit nivel in adancime, in viitor, exces de efort
personal, devitalizare, stari de presiune si burnout. Asadar,
este in interesul antreprenorului din viitor sa esaloneze, sa
calculeze, sa creeze ceea ce este necesar, acordand atentia
cuvenita fazei de generare a viziunii.

Un singur lucru pe care-l mai am de adaugat la viziune este
faptul ca viziunea intotdeauna este unica, este personala. Din
experienta mea, nu am gasit oameni care sa co-creeze. Este
imposibil ca doi creatori sa genereze in acelasi moment sa
emitd aceeasi idee si sa lucreze n paralel. intotdeauna va fi
un creator principal si unul care livreaza energia necesara
creatiei, prin ascultarea, vulnerabilitatea si pasiunea sa de a
sustine.

intotdeauna va fi un initiator si intotdeauna va fi o persoana
care sustine ansamblul cu energie, cu vitalitate, cu diferite



tipuri de task-uri care alimenteaza cu putere, cu focus, cu
sustinere, cu contributie la ideea initiala. Prin urmare,
intotdeauna va fi un initiator si intotdeauna va fi cel putin un
sustinator. Cand intelegem acest lucru, se pot rezolva
instantaneu orice dileme viitoare referitoare la ownership si
claritatea in jurul ownership-ului si a distributiei meritelor si a
contributiei fiecaruia in acea idee. Este foarte important ca
aceste lucruri sa se clarifice de la inceput pentru a avea o
evolutie sinuoasa si lipsita de conflicte.

Eugen: Antreprenorul este, prin definitie, un om care se
automotiveaza, iar tendinta sau capacitatea aceasta de gasi
puterea sa se automotiveze continuu il ajutd sa gaseasca
solutii la provocarile pe care le intalneste si, in egala masura,
il poate conduce catre a se indrepta natural catre a se
raporta la obiective si actiuni, la lucruri de implementat fara
sa-si dea seama sa treaca mai intai prin viziune sau sa
raspunda la intrebarea: “Ce vreau sa obtin?”.

Atunci cand resursele, timpul si energia alocate actiunilor
sunt raportate la o viziune si la niste obiective care, de fapt,
fac parte dintr-o viziune bine definita, fiecare pas, fiecare
actiune ne conduc mai aproape de acea viziune. Atunci cand
viziunea nu este clar definita sau lipseste, actiunile vor
conduce la rezultate care nu reflectd o destinatie sau nu
conduc la ceea ce isi doreste antreprenorul sa obtina. De
aceea, e important ca antreprenorii sa isi permita lor insisi sa
continue sa faca ceea ce faceau inca de copii, fara efort - sa
viseze.

Sa-si permita sa viseze pentru ca business-ul, desi este un
domeniu in care tehnica si structura conteaza foarte mult si



se reflecta prin multitudinea de proceduri si aspecte specifice
si masurabile, in egala masura, este necesara armonia cu
partea creativa. Este necesara libertatea de a da frau liber
imaginatiei si a nu limita in vreun fel ceea ce e posibil la un
moment dat intr-un anumit context.

De aici importanta de a stabili granitele orizontului de
dezvoltare in mod constient si de a le reevalua constant. Noi,
ca oameni, evoluam si e important sa reevaluam modul in
care ne-am construit business-ul si viziunea afacerii pentru
ca si ea, afacerea, sa continue sa reflecte evolutia noastra si
modul in care ne raportam la aceasta si la tot ce ne
inconjoara.

Marius: Clar. Un lucru pe care vreau sa-l adaug aici este c3,
din intelegerea mea, pentru ca orice obiectiv sa strabata
drumul dinspre imaginatie catre realitatea palpabila este
necesar sa vina la purtator cu o doza de energie, de
non-linear, de resurse interioare adaugate de catre constiinta
umana, in asa fel incat sa-i permita transferul din imaginatia
noastra catre realitatea masurabila, cuantificabila.

Fiecare actiune, pentru a se putea realiza, pentru a putea fi
manifestata in realitate, este necesar sa contind doza de
energie, de emotie, determinare, de putere, de perseverenta,
claritate, sa contina energia asociata cu acel obiectiv.

intelegand acest lucru, singurul loc in care noi avem de
lucrat, este de a ne asigura ca surplusul de energie necesar
transferului din imaginar in realitate al task-urilor, al
subansamblurilor, al proceselor, al actiunilor, este in
responsabilitatea noastra. Noi suntem singurii responsabili de
a-l crea in totalitate si tot noi suntem responsabilil de a-l



colecta din resursele externe ale altor oameni care
simpatizeaza, se asociaza, colaboreaza sau se pun la
dispozitia organizatiei. Aceasta etapa se realizeaza prin
delegare, prin contributie si prin diferite fenomene ce
determina oamenii sa-si unifice resursele.

Este evident ca nu toate actiunile este necesar sa fie luate de
antreprenorul din viitor, dar fiind din Vviitor, el poate
intrevedea, el poate crea, poate sa prevada. El are in
multiple randuri oportunitatea de a se conecta cu oamenii cu
care e necesar sa lucreze, sa cultive natura relatiilor pe care
e necesar sa le construiasca cu ei.

In acest fel, acele resurse se pun la dispozitia organizatiei, la
dispozitia patrimoniului energetic al organizatiei si devin un
excedent care da nastere actiunilor respective. Prin aceste
comportamente, compania se plaseaza intr-un permanent
excedent pozitiv, in special pe energiile care reprezinta
misiunea, viziunea, actiunile imediate si cele pe termen
mediu. Restul circumstantelor sunt usor de obtinut prin
strategie, prin planificare sau prin simpla provizionare.

Eugen: Pentru ca o viziune sa ajunga sa devina realitate,
este important ca urmatorul pas sa fie impartirea ei in
obiective care, odata atinse, sa conduca la o materializare a
acesteia. Ori, cand vorbim de a conduce catre completitudine
o actiune sau a conduce catre a implementa o viziune, este
important sa luam in calcul masurabilitatea sau gradul in care
putem sa constatam, sa preluam progresul, pe de o parte si
sa intelegem unde ne aflam pe drumul catre ceea ce vrem sa
obtinem, pe de altd parte: ce anume facem bine, ce anume
putem imbunatati si cat mai avem pana ajungem cel putin la
primele repere sau la primele niveluri propuse?



Pentru ca toate acestea sa se intample, e necesar ca,
viziunea sa fie destinatia catre care converg obiectivele, iar
acestea sa fie clare, precise si masurabile. E important sa fie
clare ca sa stim cand le-am indeplinit, e important sa fie
masurabile ca sa ne dam seama unde ne aflam in drumul
spre a le atinge si ce putem sa facem spre a continua
evolutia intr-o maniera cel putin la fel de buna ca pana in
momentul evaluarii.

Marius: Fiecare constructie din realitatea noastra, fie ca e de
natura fizica, materiala sau de natura ideatica, de natura
spirituala, intelectuala, poate fi facuta intr-o infinitate de
combinatii, dupa chipul, asemanarea, continutul si felurile
de-a fi ale creatorului sau. Ceea ce da unicitate in piata a
diferitelor produse, concepte, atitudini, procese sau
organizatii este tocmai numarul nelimitat de combinari, de
permutari, in care poate fi aranjat un sir de procese pentru a
ajunge la forma care corespunde viziunii clare a creatorului
sau.

De aceea avem atat de multe procese si servicii care, desi au
aceeasi utilitate, ele afecteaza in mod foarte diferit pe
oamenii care le consuma si se ataseaza de ele sau care
considera c& acele produse au o utilitate pentru ei. in schimb,
ceea ce cauzeaza originalitatea la nivel interior, din punct de
vedere al creatorului, este ordinea absolut unica si imposibil
de imitat a resurselor energetice, ale resurselor referitoare la
actiuni, la procesul de fabricatie prin care s-a creat acel lucru.

Astfel realizam ca obiectivele clare, precise, masurabile sunt
definite tocmai pentru a certifica unicitatea procesului de
fabricatie, raportat la creatorul lor. Acest lucru nu poate fi
imitat. Prin urmare, chiar daca un produs este copiat in



intregime - inclusiv procesul sau de fabricatie, poate chiar
dispozitivele, linia, automatizarea care cauzeaza acel proces
de fabricatie - intentia de a imita este ceea ce cauzeaza o
schimbare, o variatiune, un sir diferit de permutari in natura
acelui produs. Si, de aici, intregul nivel de respect al pietei
fata de produsul respectiv, poate nivelul de viralitate mai
scazut decat linia originala. Este o latura invizibila a
cauzalitati pe care o vom abord, eventual, intr-una din
scrierile urmatoare.

Orice permutare, orice schimbare in sirul obiectivelor, orice
adaos, orice eliminare a detaliilor legate de paradigmele din
care s-a pornit, de procesul de fabricatie, de instrumentele
folosite, face ca aceste obiective sa varieze in fiecare pas.
Asta este forma cea mai unica si imposibil de eliminat sau
neglijat a originalitatii naturii umane. Absolut orice cream este
atat de divers si diferit, incat, oricat de mult ar semana
obiectivele intre ele, ele intotdeauna vor descrie constiinta
creatorului care le-a generat. Cam asta e ce-am avut eu
despre obiective si claritatea lor.

Eugen: Daca viziunea vine sa raspunda la intrebarea ,Ce?”,
lar cu obiectivele am finceput deja sa raspundem la
intrebarea ,Cum?”, este nevoie si de un plan care sa
integreze toate obiectivele definite anterior si, pe baza unei
strategii, sa conduca la actiuni concrete. Planul se alatura,
conceptual obiectivelor si vine sa raspunda la intrebarea
,Cum?”: cum anume urmeaza sa implementez ceea ce am
definit in viziune?

Aceasta etapa este precursoarea actiunii, in conditiile in care
definim obiective clare si masurabile si facem un plan solid.



Urmatorul pas natural este sa si actionam, in concordanta cu
pasii anteriori. Abordate in ordinea aceasta, etapele (viziune,
obiective, plan, actiune sau executie), conduc la
materializarea, pas cu pas, vizibila si masurabila a destinatiei,
a viziunii, antreprenorului din viitor.

Marius: Am avut, la un moment dat, bucuria de a gusta
masline dintr-o livada de masline din California. Ce-am
observat era ca am intins mana dupa masline care erau in
copac si erau absolut imposibil de mancat - aveau un gust
salciu si amar. Am cules cateva de pe jos si erau acre Si
fermentate. Doar cele trecute prin procesul de fabricatie erau
gustoase si imbietoare. Ce am realizat atunci este ca un
lucru facut putin mai devreme sau putin mai tarziu decat
trebuie, nu include o maturizare a intentiei in care a fost creat
si, prin urmare, Tindeplinirea utilitatii sale este puternic
afectata.

La fel se intampla si in planul unui antreprenor, in special in
planul unui antreprenor din viitor, care e in stare sa
conceapa, sa realizeze impactul sau asupra realitatii,
esalonat in timp la distante mici, medii sau chiar lungi. in
momentul in care acel antreprenor, are capacitatea de a
intelege importanta intervalelor de timp la care se realizeaza
lucrurile si nu o face din graba, din lipsa, ci o face din
intelegere, din intelepciune, din esalonare, dintr-o arta
frumoasa a estimarii impactului, abia atunci planul respectiv
se desfasoara in realitate cu coerenta, generand atingerea
obiectivelor pe care le-a cauzat.

Unul dintre lucrurile in care planul mi se pare impresionant de
relevant, ca forma umana de a esalona consumul de resurse,
este refacerea, regenerarea resurselor care sunt momentan



consumabile. Aici ma refer la resursele umane,
emotionale-umane, in principal. Dacd noi nu am alterna
momentele de somn cu momentele de trezire si momentele
de efort cu momentele de odihnd, ne-am devitalizai. Am
cauza stari de burnout, stari de oboseala, stari de lipsa de
creativitate. La fel si in planul unui antreprenor.

in momentul in care antreprenorul face actiunile necesare si
aceste actiuni sunt ordonate in timp ca implicare, ca nivel de
resurse si ca nivel de rezultate, abia atunci omul are sansa
sa indeplineasca, conform viziunii sale parcursul, procesul de
fabricatie, s& acopere distanta pana la viziunea sa. Planul
este strict necesar pentru a permite omului sa se regenereze
intre etapele de creare a unui business. Fara aceasta
regenerare, toate carentele resurselor, toate lipsurile de pe
parcurs se transfera in trasaturile produsului si, in general, in
trasaturi de nedorit ale produselor si serviciilor create. De
aceea, planul este foarte necesar de a fi facut cumpatat,
intelept si cat de realist se poate.

Eugen: Tot in directia granitelor sau limitelor afacerii, este
important sa abordam factorii pe baza carora are loc procesul
de dezvoltare. Acest proces presupune pe de-o parte
crestere si, pe de alta parte, scalare.

Sa cresti volumul unei afaceri presupune sa cresti
proportional numarul de oamenii implicati, resursele alocate
si, implicit, sa existe ca si rezultat, o crestere a venitului si
profitului.

Sa scalezi o afacere presupune ca, cu o crestere semnificativ
mica sau fara nicio crestere a echipei, respectiv a resurselor



alocate, sa reusesti sa obtii rezultate exponential mai mari si,
implicit, cresterea veniturilor, incasarilor si a profitabilitatii
companiei.

Scalarea afacerilor se realizeaza pe baza mai multor factori,
iar unii dintre cei mai importanti sunt infrastructura, echpa si
sistemele, alaturi de procese si proceduri.

Cand este necesar sa ne raportam la aceeasi echipa sau la o
echipa putin marita, pentru a putea impacta exponential
procesul de dezvoltare sau de productie in orice domeniu, e
important sa ne bazam pe ceva care sa actioneze ca o
parghie. Infrastructura este un astfel de element.

Echipa este un alt element esential, iar prin echipa, ca factor
al scalarii, abordam perspectiva calitatii. Calitatea oamenilor
pe care ii ai in echipa, calitatea relatiilor dintre acestia, modul
in care recrutezi si maniera in care fiti alegi oamenii care intra
in context. Modul in care ai grija sa generezi un context
echipei, astfel incat, fiecare membru sa aiba la dispozitie tot
ce e necesar sa creasca, sa se dezvolte si sa performeze.

Avand o infrastructura stabila, o echipa formata din membri
valorosi si un context in care ei sa se dezvolte armonios si sa
performeze, e necesar si cadrul dupa care ei sa poata
performa sau structura pe care sa construiasca interactiunile
dintre ei si modul in care se desfasoara activitatile. Aici intra
in peisaj sistemele si procesele si procedurile. Este esential
(iar la dimensiuni medii-mari, chiar vital pentru o companie)
sa existe claritate in roluri si responsabilitati. Pe scurt, este
important sa existe roluri bine definite, care sa deserveasca
nevoile afacerii si pentru fiecare rol sa existe foarte clar
definita lista de responsabilitati, iar pentru fiecare



responsabilitate sa existe o maniera de masurare a
indeplinirii acesteia.

Marius: Diferenta dintre crestere si scalare este
asemanatoare diferentei dintre a replica, a multiplica in mod
identic un anumit produs sau un anumit serviciu versus a
eficientiza linia de productie si a elimina pasii care nu-si au
rostul. Afacerile trec printre serie intreaga de procese in care
antreprenorul descopera resursele care permit cresterea.
Pentru a deveni scalabile, afacerilor li se adauga un proces
de descoperire a unui drum eficientizat, a unei proceduri de
eliminare a pasilor care sunt nefundamentali si, prin urmare,
consumatori de resurse.

Tocmai acest lucru permite transformarea evolutiei dintr-una
uniforma, intr-una exponentiala - ma refer la cresterea acelei
companii. in faza de scalare se insistd pe eficientizarea
proceselor si sistemelor existente in acel business, in acel
plan. Asemanator decolarii unui balon cu aer cald care, pe
masura ce se indeparteaza de teritoriu, vede lucruri tot mai
mici, pana la disparitie, in momentul in care un business se
scaleaza, de fapt, se recunoaste o expansiune in teritoriul
economic a unui model nou. Acest act inovativ asigura o
folosire mult mai eficienta a resurselor decat in cazul cresterii
- situatie in care a fost doar inmultit rezultatul cu numarul de
instante in care apare.

Poate a fost multiplicata locatia sau numarul de angajati sau
poate chiar numarul de masini ce permit procesul de
automatizari, de productie. Unul dintre lucrurile specifice
scalarii este faptul ca functia exponentiald de crestere, de
multiplicare a rezultatelor se datoreaza cresterii in



profunzime, adancirii in profunzime a nivelului de intelegere a
antreprenorului raportat la propria afacere. Practic, visul sau
s-a maturat, se rafineaza. Omul devine mult mai atent in
locuri profunde, care au legatura cu un nivel adanc de
intelegere a realitatii, a rezultatelor si a nivelurilor de
eficienta.

Acel antreprenor din viitor are timp sa lucreze la procesele de
finete, mai degraba decat sa se orienteze catre inmultirea
cantitativa a resurselor din propria companie. Si, ca ultim
lucru referitor la scalare, diferenta dintre scalare si crestere
este in sporirea calitatii, finetii si eficientei comunicarii intre
oamenii implicati. E clar, pe masura ce creste compania,
antreprenorul nu va mai interactiona direct cu colturile cele
mai indepartate din viziunea sa, din visul sau. De aceea, este
necesar ca membrii echipei sa multiplice o viziune fidela
intentiei initiale.

Asta inseamna rabdare in antrenarea oamenilor, asta
inseamna un nivel de fidelitate si loialitate imaginii respective,
dar, mai mult, inseamna si o intelegere a naturii umane.
Fiecare om are propriul lui nivel de intelegere. Tocmai in
aliniamentul aecsta sta posibilitatea de scalare a afacerii,
faptul ca antreprenorul intelege ca fiecare om, in unicitatea
sa, va accepta in propria sa viziune locul sau in compania in
care si-a asumat sa aiba un loc, iar finetea comunicarii Si
starea necontenita de comunicare ofera succes scalarii.

Eu cred ca la nivel de scalare, o mare parte din focus, din
atentia antreprenorului din viitor este orientata catre nivelul
de profunzime al relatiei cu factorii-cheie din companiei - cu
straturile de management, cu intalnirile de echipa, cu



recunostinta adusa oamenilor care participa la scalarea
visului, cat cel mai mult cu impartirea rezultatelor si
stimularea cresterii reale a oamenilor care participa in acea
companie.

Eugen: Ca si concluzie la capitolul frontiere in dezvoltarea
companiei, as reveni la premiza de la care am inceput:
granitele unei companii sunt date de catre antreprenor,
indiferent daca procesul este unul constient sau nu. Aceasta
este o oportunitate si se transforma intr-un mare beneficiu
atunci cand acest pas e facut constient si asumat.

Atunci cand antreprenorul defineste, alegand constient si
asumat, nivelul la care vrea sa dezvolte acea companie,
viziunea acesteia, definind apoi reflectatd in obiective
precise, pe care sa le indeplineasca, construind un plan dupa
care sa actioneze si cu focus pe ce presupune cresterea Si
scalarea afacerii.

Marius: Una din trasaturile cele mai importante in
indeplinirea pasilor de mai sus este abilitatea dovedita in
mod practic si repetitiv a antreprenorului de a se construi pe
sine insusi in variantele sale viitoare. El va va cauza, prin
automotivare, propria sa devenire catre acele instante din
existenta sa, in care el are nevoie sa fie omul care
indeplineste viziunea pe care a visat-o din primul punct, la
primul pas.

Abilitatea sa de a visa intruna, dar mai mult, abilitatea sa de a
renunta intruna la ceea ce a devenit pentru a deveni mai
mult, de a renunta la credintele dobandite la un moment
necesar din etapele acestea si de a deveni o versiune



nou-nouta, capabila sa indeplineasca urmatoarele etape,
este un dar. Aceasta detasare, aceasta vulnerabilizare,
aceasta capacitate de a se reinventa intruna - adaptabilitatea
antreprenorului din viitor determina finetea, fidelitatea,
integritatea cu care el indeplineste pasii mentionati in acest
capitolul.

Practic, antreprenorul este capabil sa se reinventeze intruna
si sa renunte in fiecare etapa la ceea ce tocmai a reinventat
pentru a adauga un nou aspect, o noua latura, o noua
posibilitate de evolutie catre ceea ce e necesar ca sa-si
indeplineasca viziunea. Este o creatie continua si printr-o
renuntare continua. Eu consider ca este arta desavarsirii sa
fii antreprenor. Sa creezi si apoi sa renunti.



CAPITOLUL I
UNICITATEA

Eugen: Urmatorul factor esential cand vine vorba de a
construi companii care sa iasa in evidenta si aiba un impact
pozitiv in lume este unicitatea. Inevitabil, si unicitatea este
reflexia celui care este la randul sadu unic si se afla la
radacina existentei contextului creat: antreprenorul. Céand
vorbim de un unicitate in business, ne putem referi in primul
rand la ceea ce te face unic sau ceea ce face unic un
business.

Care sunt factorii care produc unicitatea? Din punctul meu de
vedere, e necesar sa abordam in primul rand ideea de
diferentiator. Ce anume face business-ul tau sa fie diferit? Ce
reuseste sa scoata in evidenta intr-un sens pozitiv afacerea
ta, in industria in care activezi?

Cand vine vorba de diferentiatori, am realizat o impartire a
acestora in doud categorii: diferentiatori-concluzie si
diferentiatori-premiza.

Diferentiatorii-concluzie sunt acei diferentiatori pe care clientii
ii simt si ii identifica dupa ce au avut parte de serviciul sau
produsul pe care antreprenorul il ofera si concluzioneaza ca
au facut alegerea buna, respectiv ca a meritat achizitia si
consumul acelui serviciu sau produs.

Complementar, diferentiatorul-premiza se refera la premizele
de la care clientii pot porni pentru a ajunge sa faca alegerea
de a achizitiona. Mai precis, cum anume reusesc sa isi da
seama, inca din start, fara a face vreun test cu serviciul sau



produsul, ca ar putea exista sansa sa fie alegerea potrivita.
Diferentiatorul premiza este premergatorul
diferentiatorului-concluzie si are rolul de a conduce clientul de
la starea de indecizie la hotararea sa ofere o sansa acelui
serviciu sau produs.

Marius: Unicitatea reprezinta un numar de variante in care
poate avea loc un proces de productie indiferent daca este
un serviciu sau bun de consum. Aceste combinari, permutari,
variante infinite sunt nelimitate tocmai datorita faptului ca se
racordeaza la lumea interioara unica acelui creator de
produse si servicii, ceea ce da o plaja infinita de posibilitati in
ceea ce priveste crearea acelui bun sau serviciu. in functie
de felul in care este racordata aceasta realitate la perceptia
consumatorului sau la perceptia producatorului apar
diferentiatorii concluzie si premiza.

in momentul in care ii dam clientului nostru libertatea de a-si
expune propria sa perceptie in legatura cu bunul sau serviciul
consumat vom da nastere diferentiatorilor de tip concluzie.
Acestia marcheaza locul in care ei isi exprima post consum
parerea personala sau utilitatea personala a bunului sau
serviciului care a fost consumat. In momentul in care ne
racordam la perceptia creatorului,a producatorului, a
antreprenorului atunci toate acesta a sunt factori preconsum
si prin urmare vor fi redate prin ceea ce insusi creatorul
acelui bun sau serviciu percepe in legatura cu propria sa
creatie.

Este important sa cream intr-un mod intentionat acesti
diferentiatori pentru c& adresam nevoi care pot fi
necunoscute chiar de catre consumatorul insusi. Cele mai
surprinzatoare produse, cele care au cel mai mare succes



sunt acelea care adreseaza nu numai nevoile necunoscute
ale consumatorilor nostri dar mai mult cele care adreseaza
nevoi care nici macar ei nu stiau ca le au. Aceste aspecte
sunt oarecum un element surpriza, sunt descoperite pe
perioada procesului de consum.

Mare parte din diferentiatorii care sunt acum pe piata sunt pe
baza unor liste create sau primite de la diferitii producatori.
Acest lucru inseamna ca ne uitam la un inventar facut
anterior referitor la felul in care acel tip de nevoie au fost
acoperite in acea nisa de piata. In momentul in care noi ne
uitam la nevoile pe care acei oameni le-ar putea avea si mai
mult la nevoile pe care noi insine le putem crea in interiorul
acelor oameni acolo apar diferentiatorii. A fi un creator de
nevoi de fapt este marea arta in a crea diferentiatori. Pentru a
putea face acest lucru e necesar sa avem acces la a
intelege, a crea avatarul sau modelul clasei, categoriei
segmentului de piata pe care il adresam.

Atunci cand procedam in acest fel avem acces la a crea in
avans, chiar in premizele procesului de productie, acel bun
care adreseaza concomitent nevoile cunoscute, necunoscute
si chiar si nevoile percepute ale acelor oameni. Din punct de
vedere economic cu cat acoperim mai multe nevoi pentru un
consumator cu atat mai mult acel consumator va fi atras, se
va simti implinit si prin urmare va fi afectat nivelul de
fidelitate, de loialitate raportat la produsul respectiv, la firma,
la compania pe care noi o cream.

Unicitatea aceasta scade pe masura ce creativitatea
antreprenorului este racordata la a imita produse si servicii
gata existente pe piata. in momentul in care omul ce sta la
baza procesului de creatie isi racordeaza procesele de



productie la bunurile si serviciile deja existente, inevitabil,
totul se schimba. Numarul de combinari, permutari posibile
din gradul de unicitate scade dramatic si asta face ca acel
produs sa aiba un nivel de unicitate care il face usor de
confundat cu restul produselor existente piata sau mai mult
sa dea impresia ca acel produs este o copie ieftina a altui
produs de calitate mai mare.

Prin urmare, ceea ce eu personal cred este ca atunci cand ne
conectam direct cu resursele pe care le avem la dispozitie cat
si cu nevoile pe care vrem sa le adresam din perceptia sau
din gradul de satisfactie al segmentului de clienti respectivi,
sansele de a crea un produs de succes sunt extraordinar de
mari.

Eugen: Diferentiatorii sunt un factor aditional in perceptia de
valoare adaugata. in definitivi, oamenii care cumpara sau
care sunt dispusi sa plateasca pentru un serviciu sau un
produs nu evalueaza valoarea intrinseca a produsului sau a
serviciului, ci, de fapt, sunt dispusi sa plateasca valoarea
perceputa.

Pentru a percepe un nivel cat mai ridicat de valoare, atat a
serviciului cat si a produsului, e necesar ca aceasta valoare
sa fie creata dinainte de antreprenor. E necesar ca
antreprenorul sa se raporteze la tot ceea ce face astfel incat
sa impacteze pozitiv si sa aduca ceea ce numim valoare
adaugata. Mai exact, acea valoare care transcende ideea
valorii intrinsece a materialului din care e facut produsul, sau
efectiv a continutului sau materialelor care fac parte dintr-un
serviciu.



Tot pe subiectul unicitatii, raportat la business, consider ca
unice mai sunt si interactiunile pe care le avem unii cu ceilalti
si cand vine vorba de interactiuni cu alti oameni si business
ajungem intr-un punct de intersectie care e reprezentat de
customer care sau relatiile cu clientii.

Modul in care ne raportam la cei care ne sunt clienti,
respectiv relatile pe care le construim si ulterior mentinem,
chiar consolidam cu acestia, reusesc sa fie un factor aditional
in crearea unicitatii. S& aduca plus valoare si sa creasca
aprecierea sau perceptia clientului sau a celor din jur fata de
tine ca antreprenor si fatda de business-ul pe care [-ai
construit respectiv serviciul si produsul oferit.

Marius: In momentul in care conectdm procesul de productie
cu conceptul de centricitate in jurul clientului, se realizeaza
ceva magic. Atunci cand racordam intreaga linie de
fabricatie, nu numai partea tehnologica cat si cea de design,
comunicare, aspectul produsului, felul in care acel produs
este reprezentat pe piata - descoperim cheia catre crearea
unei experiente depline pentru consumatorii acelui produs.

Intr-adevar, produsele care satisfac nevoile clientului sunt
foarte valoroase. In schimb, exist3 produse care merg mai
departe cu cateva grade de magnitudine si indeplinesc nu
numai nevoile prezente ale acelui client, dar si nevoile sale
de evolutie. in cazul acestor creatii, producatorul intuieste,
prevede sau descifreaza prin diferite metode angajamentele
pe care acel om (este om pana la urma urmei, ca orice
consumator) le are in propria sa viata. Acel antreprenor poate
sa treaca dincolo de nivelul de strictd supravietuire sau
nevoie de consum al acelui consumator si sa intre in zona de



evolutie a acelui client sau segment de piata pe care el s-a
plasat.

Pentru a putea face acest lucru, e necesar sa inteleaga doua
lucruri. Primul este accesul sau trasatura pe care o au in
comun clientii care se afla in categoria targhetata. Ce anume
au acei clienti? Care sunt nevoile lor, dar mai mult de atat
care sunt nazuintele, aspiratiile, dorintele lor evolutive? Acolo
se afla valoarea adaugata in nevoile de evolutie ale clientilor
respectivi cat si numarul doi: Cum anume poate sa
indeplineasca acele dorinte, perceptii antreprenorul prin
imbinarea resurselor aflate la indemana lui?

Al doilea este felul in care pot fi combinate, utilizate in
procesul de productie acele resurse in asa fel incat sa se
obtina un rezultat eficient din punct de vedere al costului, al
profitului, al resurselor umane implicate, al desfacerii si
localizarii geografice sau poate chiar al contextului geopolitic.

In momentul in care antreprenorul poate s& planifice, s
creeze strategii in jurul acestor doua trasaturi, procesul de
cauzare a implinirii in interiorul segmentului de piata pe care
l-a tintit este cert. Posibilitatile de indeplinire totala acelui
nivel de implinire cresc si sansele de atingere a misiunii
companiei sunt foarte mari.

Referitor la centricitate, si aici am un detaliu, nivelul urmator
de dezvoltare pentru un antreprenor este de a trece de la
centrarea procesului de productie pe resursele aflate la
dispozitia sa, catre centrarea procesului de productie catre
experienta clientilor pe care ii abordeaza. Urmatorul nivel,
care imbina atat cele mentionate mai sus céat si impactul
asupra lumii in care traim cauzeaza de fapt un grad de



succes si un nivel de constientizare ridicat. Consecintele
acestor detalii sunt prezente in felul in care functioneaza la
nivel global imbinarea acestor resurse. Afacerile devin
respectuoase cu intreaga natura.

Cu alte cuvinte, luam in calcul atat experienta clientilor nostri
cat si natura impactului pe care procesul de productie si cel
de consum il cauzeaza la nivel generalizat in spatiul in care
exista piata respectiva. Acolo se intampla un efect global prin
care oamenii se conecteaza si cu latura de mindfulness, ei
devin prezenti la felul in care lumea in care traim, natura care
ne da resursele este impactata de procesul de productie si
cel de consum.

Deci, centricitatea in jurul experientei clientului cat si impactul
generalizat in mediul inconjurator, pe langa intelegerea nevoii
de eficienta a unui proces de productie coerent si eficient
reprezinta o solutie care unicitatea este garantata. in acest tip
de structura, absorbtia produsului respectiv se va realiza cu
usurinta.

Eugen: E deasemenea important de inteles faptul ca
unicitatea nu este un deziderat sau un obiectiv pe care e
important ca sa i1l avem, ca sa existe. Unicitatea este o
certitudine. Este irelevant daca tinem cont sau nu de asta,
daca luam in considerare sau nu ca business-ul nostru este
unic, ca abordarea noastra este oricum unica. Este asa,
exista si se va manifesta. Ca si dezvoltarea si evolutia unui
om, unicitatea se poate crea intdmplator sau intentional.

De fapt, creatia intdmplatoare nu este una haotica, ci o
creatie care are loc oricum, ca o reflexie a ceea ce face
(intentionat sau nu / constient sau nu) antreprenorul. Daca



schimbam modul in care abordam unicitatea si nu este o
reflexie neintentionata ci mai degraba ne stabilim concret ce
anume vrem sa reflecte la nivel de diferentiatori, de a aduce
plus valoare inspre clienti si inspre piata, business-ul pe care
noi I-am creat. Atunci se transforma dintr-o unicitate care ar
exista oricum, dar nu ar fi constient intentionata, intr-una
strategica si bine conturata, care vine oricum ca o reflexie a
cine este antreprenorul, insa asta inseamna ca inclusiv
antreprenorul la interiorul sau se construieste pe sine tot
strategic sau are grija de sine sa fie intr-o forma de nivel
inalt.

Marius: La o conferinta de presa, George Armani a fost
intrebat daca nu il deranjeaza existenta pe piatd a unor
produse de calitate redusa cu aspect similar. Raspunsul lui a
fost simplu si direct: Sunt onorat ca lumea vede produsele
Armani drept un prilej de a imita, a copia si de a duplica acea
valoare, insa persoana care se racordeaza la ceea ce
inseamna Armani, statutul pe care il ofera cat si respectul de
sine de a purta un produs de valoare - acei oameni vor gasi
cu usurinta drumul catre magazinele noastre.

In momentul in care creatorul unui produs adreseazi
unicitatea pentru un proces constient, el are ocazia de a
genera o scadere a nivelului entropiei si anume de a reduce
nivelul de haos dintr-un sistem. Mai mult el poate mari nivelul
de organizare a resurselor dintr-un sistem, iar acest lucru
este numai invitational cat si inspirational pentru potentialii
consumatori care isi vor regasi in acel produs posibilitatile
pentru propria lor evolutie.

Exista si creatia aleatoare, creatia spontana care are legatura
cu a identifica pe baza intuitiei sau a increderii in sine din



partea antreprenorilor, a produsului, retetei, nevoile care e
necesar sa fie stimulate, satisfacute, onorate. Acei oameni
sunt daruiti din start cu linie directa intre minte si inima, intre
latura lor creativa si latura lor mentala, de implementare a
actiunilor. Intr-adevar, acei creatori sunt destul de rari.



CAPITOLUL 1l
ECHIPA

Eugen: Céand vine vorba de antreprenoriat si contexte de
dezvoltare, este foarte important sa luam in calcul factorul
uman, laolalta cu capacitatea de a performa, impreuna. Mai
concret, daca ne referim la business, e important sa abordam
factorul echipa si importanta unei echipe, respectiv a
oamenilor care fac parte din echipa si a modului in care ei
colaboreaza.

Este esential ca persoana care creeaza contextul pentru
formarea echipei sa isi asume rolul de arhitect al acestei
echipe. Cand vine vorba de a fi arhitectul unei echipe cred ca
e important in egala masura sa plecam de la premiza de a fi
arhitectul propriei tale vieti inainte de a crea contexte care
impacteaza alti oameni.

Performant este un cuvant cheie pentru crearea unei echipe
care exceleaza si presupune mult decat sa aduci oameni la
un loc si sa le oferi sa lucreze ceva impreuna. Sa i aduci
laolalta este un pas, sa generezi un obiectiv comun sau seturi
de obiective comune este alt pas si sa se mearga la unison in
acea directie, la un nivel performant, este un alt pas.

Revenind la a fi arhitectul acestei echipe, cred ca in primul
rand este important sa luam in calcul grija si iubirea fata de
oameni, pe care e important ca un creator de echipe sa o
aiba ca reflexie a gradului de leadership.

in egald masura oricata grija si iubire ai manifesta fatid de
oameni si oricat ti-ai dori sa le oferi din lucrurile pe care tu ca
lider le ai, e important sa ai ce sa le oferi.



in acest context, introduc o analogie interesanta de care imi
aduc mereu aminte cu placere, aceea a modului in care se
foloseste masca de oxigen in avion. In cazul depresurizarii,
ideea este sa iti pui tu personal masca si apoi persoanei de
langa tine, chiar daca e un membru al familiei. Asta pentru
ca, pentru a putea ajuta pe altcineva e esential ca tu sa fii
bine, ca tu sa il ajuti pe celalalt.

in egald mé&sura lucrurile se aplica in procesul de dezvoltare
al unei echipe, cu dorinta de a le oferi celorlalti lucrurile care
sa i ajute in drumul lor spre performanta. E important ca
initial s& avem grija de noi, sa avem grija ca noi sa fim
echilibrat, disciplinati, foarte bine pregatiti, in forma in care
putem sa performam si sa ii inspiram pe ceilalti sa o faca si
abia apoi sa dam celorlalti din toate darurile pe care noi le
avem.

Sunt doua componente esentiale cand vine vorba de echipa,
sau mai precis, doua directii pe care, fiecare om care se
concentreaza pe a crea echipe performante e necesar sa le
abordeze: leadership si management. E nevoie de cele doua
complementar, pentru ca una dintre ele vine cu organizare si
disciplina - managementul, iar cealalta vine cu capacitatea de
a conduce, inspira si motiva. intr-o form& mai extinsa, e vorba
despre mentalitate, abordare si conectare cu latura umana a
unei echipe.

Marius: Unul dintre lucrurile cele mai importante pentru a
genera antreprenoriatul din viitor in momentul prezent este ca
acel viitor sa creeze gravitatie. Ca un viitor sa genereze
gravitatie - acum - este necesar sa fie hranit cu energiile
care descriu viziunea creatorului, sa fie intruchiparea zilei de
maine in actiunile de azi.



Cu alte cuvinte: ,0 persoana se simta atrasa intr-un anumit
viitor atunci cand se recunoaste in acel viitor si mai mult
devine auto investitd pentru ocupatiile sale, energiile sale,
gandurile sale in ceea ce reprezinta acel viitor pentru el sau
pentru ea.”

In momentul in care noi descoperim capacitatea de a hrani
viitorul pe care noi dorim sa-l realizam - primim acces la a
crea echipe care sa urmeze si lideri care sa fie pasionati in
legatura cu a atinge acel obiectiv. Acest lucru reprezinta unul
dintre factorii cei mai importanti pentru atingerea
antreprenoriatului din viitor prin intermediul echipelor: este
vorba de logica trivalenta.

Logica trivalenta este capacitatea unui om de a lua in calcul
nu numai propria sa parere si propriile sale obiective, dar in
acelasi timp sa onoreze bunul trai al oamenilor cu care
lucreaza, iar per total nevoile obiectivele si interesele
mediului caruia 1i este adresata activitatea respectiva de
business.

Pentru a avea alaturi oameni liberi, pasionati, este nevoie ca
ei sa fie conectati prin intentile lor cu imaginea si cu
destinatia pe care doresc sa o obtina. Acest lucru se
realizeaza doar cand ei au statutul de creator sau cel putin de
cocreator in acea directie. in ceea ce priveste colaboratorii,
angajatii, oamenii care colaboreaza in indeplinirea acelei
structuri de succes pentru ca ei sa poata sa se simta
imputerniciti, pentru ca ei sa fie motivati si sa se alature si sa
se dedice in intregime sau cel putin intr-o masura in care sa
permita existenta performantei e nevoie ca ei sa recunoasca
o portiune din viitorul lor in acele obiective care stau la baza
organizatiei respective.



Liderii desigur, sunt de mai multe feluri. Primul ar fi liderul
care conduce in fata grupului. Este cel care cere sa fie urmat
si oamenii vin dupa el sau care croieste drum si oamenii il
urmeaza. Bineinteles ca exista si leadership-ul din spate in
care acel om ghideaza echipa din spate si arata directia
dintr-o postura oarecum pasiva, dar totusi de impingere. Mai
exista si liderul din mijloc care rareori poate fi distins ca este
in acea postura, in schimb este transparent, este in mijlocul
oamenilor cu care se insoteste, in mijlocul echipelor pe care
le conduce.

Motivul pentru care am mentionat acest lucru este ca la baza
ledearship-ului sta de fapt abilitatea de a conduce cu putere
versus a conduce cu forta. Diferenta dintre cele doua este
masiva. De fapt, liderul care nu are putere devine dictator-
este corupt de absenta puterii si de a conduce prin forta. in
schimb in momentul in care o persoana aduce putere in
anturajul sau indiferent ca este vorba de un anturaj de
business, de familie sau orice alt tip de proiect - oamenii vor
avea permisiunea de a evolua ei insisi in interiorul acelui
context ceea ce le va da acces la implinire (care este o
premiza de baza a oricarui tip de creatie).

in momentul in care dispare puterea, in momentul in care
obiectivele liderului se realizeaza la costul obiectivelor
oamenilor care fac parte din echipa, echilibrul din acea
echipa este afectat puternic si asta va cauza o detasare sau
o micsorare a nivelului de cuplare la obiectivele finale. Mai
mult, apare o diminuare a creativitatii si a capacitatii de a se
automotiva oamenilor care fac parte din echipa.

Ceea ce este foarte important in acest momen este ca
antreprenorul sa inteleaga ca singurul motor care sta intre el



Si obiectivele pe care vrea sa le indeplineasca este
capacitatea sa de a fi un exemplu si de a genera inspiratie
catre oamenii pe care doreste cu care doreste sa atinga acel
obiectiv. Ca acest lucru sa se intdmple, e necesara pasiunea,
care este elementul de baza pentru crearea automotivatiei.
Pasiunea vine din autenticitatea antreprenorului. Pasiunea nu
se naste atunci cand urmaresti in mod inautentic un obiectiv.
Pasiunea este cauzatad doar in momentul in care tu esti
conectat organic, sincer si in mod autentic cu lucrul,
destinatia spre care visezi.

Conditia de baza, ca un echipaj sa fie parte dintr-un act de
creatie este urmatoarea: oamenii au nevoie sa se simta
miscati, atinsi si inspirati in fiecare secunda, in fiecare
moment de viziunea care ii cheama la actiune. Pentru ca la
urma urmei conditia de baza ca orice lucru sa genereze
actiune ester ca omul ce se pune in actiune sa valideze, sa
aleaga sa renunte la o parte din viata sa in acel proces.
Fiecare dintre participanti e necesar sa cedeze doza de
energie nereturnabila numita timp, bani, resurse si alte tipuri
de materii prime catre indeplinirea acelui concept, ideal, vis.
Acest lucru se poate face doar de bunavoie.

Ca acest transfer de valori sa se poata intampla e nevoie ca
doza de inspiratie, doza de atingere si doza de miscare pe
care o simte orice membru al echipei sa fie totald. in
momentele in care nu apare acolo se creaza oportunitati de
cresterea nivelului de leadership al persoanei sau grupului de
persoane care au generat proiectul respectiv.

Eugen: Vorbim de echipe si de echipe performante. Cred ca
este important sa pornim de la definitia echipei si inainte de a
defini pe cine vrem in echipa si de ce e important sa



intelegem cum anume functioneaza o echipa. De ce oamenii
tind sa faca parte din echipe si de ce au rezultate mult mai
bune intr-o echipa? De ce isi doresc sa fie acolo? De unde
vine acest sentiment de apartenenta sau dorinta, de fapt de a
apartine unui grup?

Daca ne intoarcem in timp vom vedea ca inca de cand
oamenii, inca vanau si locuiau in pesteri aveau tendinta sa fie
impreuna. Asta pentru ca si-au dat seama ca impreuna sunt
in mod cert mai puternici decat individual in fata nevoilor si a
pericolelor momentului. Acum nu mai sunt aceleasi nevoi si
aceleasi pericole ca si atunci, insa a ramas in ADN-ul nostru
dorinta si constientizarea faptului ca desi suntem fiecare
dintre noi valorosi ca indivizi impreuna rezultatele pe care le
putem obtine prin sustinerea reciproca si  prin
complementaritatea pe care ne-o aducem unii altora,
rezultatele sunt exponential mai mari decét cele le obtinem
individual.

in egala méasura e important sa ludm in calcul ca exista niste
etape pe care orice echipa indiferent tipul sau si de domeniul
la care ne referim: Forming, Storming, Norming si
Performing.

Imi aduc aminte cu drag ori de cate ori vine vorba de echipe
de un citat care spune ca: ,Daca vrei sa mergi repede, du-te
singur si daca vrei sa mergi departe, atunci mergeti
impreuna”. E nevoie de doar atat ca sa imi reintaresc
increderea ca, asa cum spuneam mai devreme, individual,
fiecare dintre noi este o valoare si poate obtine niste rezultate
exceptionale, insa Timpreuna suntem exponential mai
puternici.



Marius: Fiind o fiintd sociala, omul rareori se gaseste intr-un
context individual in care sa actioneze absolut singur,
independent si separat de restul semenilor sai. Majoritatea
contextelor in care noi oamenii actionam sunt cele in care ne
regasim alaturi de fiinte similare cu noi oamenii, indiferent ca
sunt in contexte personale, familie, prietenii sau sunt
contexte economice, organizatii sau companii, forme de
antreprenoriat.

Exista un proces prin care omul evolueaza rapid de la forma
sa individuala catre un tip de renuntare, la ego-ul sau. Prin
acest proces omul are posibilitatea de a se regasi intr-o
organizare superioara care permite functionarea mai multor
persoane in acelasi timp. Acel tip de structura eu il numesc
egregor. Este suma energiilor pe care un grup de oameni le
creaza pentru a descrie la modul comun idealul, obiectivele,
visele si felul de a gandi al fiecaruia, ceea ce ulterior va fi
abordat drept cultura acelei companii sau constiinta
organizationala.

in momentul Tn care omul parcurge acest drum de a scutura
propriul sau ego, pentru a renunta la el insusi si de a se
regasi intr-o forma de apartenenta la egregorul respectiv,se
realizeaza consolidarea echipei.

Pentru ca o echipa sa functioneze este necesar ca omul sa
devina constient in fiecare moment de nevoia de a urmari in
propriile sale ganduri, intentiile majore, comune care descriu
binele intregii organizatii (familie, prietenie, companie sau
chiar o natiune). in orice tip de organizatie sau egregor, omul
va gasi o cale sa renunte la ceea ce onoreaza ego-ul sau in
mod separat si sa defineasca ceea ce reprezinta el ca
utilitate globala pentru organizatia din care face parte.



in momentul In care se Intampld aceastd renuntare se
cauzeaza unificare si apartenenta, are loc nasterea
performantei. Este momentul in care fiecare om isi stie locul,
abilitatile si destinatia spre care este necesar sa tinteasca.
Mai mult, omul intelege importanta sa pentru ca intregul
mecanism sa functioneze cu precizia unui ceas elvetian. Unul
dintre lucrurile definitorii in mecanismul acesta pe langa
apartenenta este energia contributiei. Este capacitatea
fiecaruia de a sti exact cat sa dea in asa fel incat sa nu
depaseasca nici limita inferioara, nici cea superioara.

Limita inferioara este locul in care cantitatea de energie
oferitd intregului sistem nu este suficienta pentru a pune in
miscare si a genera actiune in acel sistem. Limita superioara
este cantitatea de energie care o data cedata de catre acea
persoana cauzeaza burn out si cauzeaza epuizare si
scaderea performantei. in momentul in care omul intelege in
profunzime mecanismele sale interioare,el descopera ca
echilibrul sau este gestionat prin propria sa vointa. Mai mult,
intelege la nivel global, in cadrul intregii organizatiei cum
poate afecta echilibrul general, iar in acest fel se naste
performanta in echipa.

Echipa devine o forma de self consciousness - constienta
de sine, autoconstienta si incepe sa genereze procese care
sunt foarte evidente si foarte clare. Aici apare o cultura
organizationald care incepe sa cheme oamenii catre ea si
mai mult, sa inspire in exterior oameni care doresc sa
participe, atat ca si clienti cat si ca angajati, colaboratori,
cocreatori.

In momentul acesta unul dintre cei mai puternici indicatori a
unui astfel de eveniment este inghetarea retentiei. Retentia



devine stabila. Perioada de timp pentru care acei oamenii
stau Tn organizatie devine nelimitata. Oamenii se regasesc si
se simt ca acasa. Aceasta este cred cea mai apropriata
descriere a unei echipe perfecte in care oamenii se simt ca
acasa.

Eugen: Odata stabilit obiectivul catre care echipa din setul de
obiective, directia, viziunea si filozofia care sta la baza ei, e
important sa ne concentram pe a aduce oamenii potriviti in
echipa. Cred ca urmatorul pas de luat in seama este sa caulti
Si sa gasesti, sa angajezi si sa pastrezi (retentie) cei mai buni
oameni, potriviti in echipa pe care o formezi. Cand vine vorba
de a face toate lucrurile acestea e important sa plecam de la
valorile companiei. Cel mai bine este sa aducem oameni,
dupa principiile si valorile companiei in care se dezvolta
echipa. Apoi sa fim deschisi si atenti la obiectivele oamenilor
din echipa si la strategia lor pentru a gasi cel mai bun loc
pentru ei in echipa. Sau pentru a-i incadra mai bine zis in
contextul extins, eventual sa incadram obiectivele lor,
obiectivele echipei si obiectivele companiei si in egala
masura sa incadram strategia lor in strategia larga a
companiei. Pentru retentie ca aspect aditional as mai lua in
seama sa ofer multa atentie motivului pentru care oamenii
aleg sa faca parte din aceasta echipa. De cele mai multe ori
unul din motivele principale pentru care un om alege sa
paraseasca un loc sau o echipa este motivul pentru care a
venit. Atata timp cat omul continua sa regaseasca motivul
pentru care s-a alaturat, va si continua sa faca parte din
echipa.

Atunci cand motivul pentru care s-a alaturat inceteaza sa mai
existe sau se diminueaza, avand o misiune personala de a se
conecta cu acel motiv, va avea tendinta sa continue sa o faca



in alt context. Asa ca cea mai buna cale de a pastra oamenii
laolaltéd este sa ne asiguram ca intelegem foarte bine de ce
vor sa se alature, sa ne punem de acord cu asta si sa fie in
concordanta cu principiile si valorile noastre ca generatori ai
contextului, respectiv al companiei, apoi sa alimentam
constant acest context.

De asta imi place sa spun ca procesul de retentie de fapt,
incepe la angajare, in conditiile in care majoritatea il vede ca
pe un proces separat. O comunicare buna si un contact
continuu intre cel care genereaza contextul, cel care
formeaza echipa si memobrii echipei este esential sa existe
sub forma unor discutii regulate de sincronizare.

Marius: La acest moment este necesar sa fac o distinctie
intre elementele care umplu spatiul unei organizatii. E clar ca
avem membrana, egregorul acelei organizatii care contine
obiectivele, visele, tendintele si intentiile. Acest spatiu in mod
evident este umplut cu oameni, si acest lucru duce visele la
realitate, dar ceea ce se afla intre oameni este un spatiu de
comunicare si actiuni. Cauzalitatea intre cele doua este clara.
Felul in care comunicam determina felul in care actionam. La
baza actiunilor noastre sta la un factor nonliniar.

Desi realitatea fizica din jurul nostru este o realitate liniara,
masurabila, tangibila si cuantificabila, Tn mod paradoxal locul
din care rasare aceasta realitate perfect masurabila este o
realitate nonliniara si invizibila. Aceasta realitate invizibila
este data de natura géndurilor si a conversatiilor pe care o
persoana le are. Distinctia pe care vreau sa o fac aici este ca
exista doua tipuri mari, doua tipuri de universuri complet
diferite de limbaj care genereaza impact major si total diferit
intr-o organizatie la nivel de echipa.



Primul este un limbaj bazat pe viitor, limbaj venit din viitor
este limbajul antreprenorilor veniti din viitor. Este un limbaj
care onoreaza in fiecare secunda destinatia spre care vrem
sa ajungem, obiectivele pe care dorim sa le implinim si
emotiile pe care vrem sa le traim. Acest tip de limbaj
alimenteaza in mod direct, este combustibilul care genereaza
devenirea in realitate a obiectivelor organizatiei. Acest tip de
conversatii se numesc conversatii de accelerare.

Al doilea tip de limbaj, care se regaseste cel mai des, este
format din factori de franare si este limbajul bazat pe trecut.
Este un limbaj in care tot ceea se comunica face referire la
momente anterioare. Aceste momente nu numai ca sunt
inexistente in acest moment, dar mai mult sunt de o
cauzalitate care se opune indeplinirii viselor acelei
organizatii. Exemple de conversatii de frénare: prevestirea
esecului, comunicare de vibratii joase, poate chiar insulte,
agresiuni sau factori demotivationali la nivelul oamenilor
implicati.

Este foarte important ca un antreprenor din viitor sa inteleaga
ca ceea ce il va chema spre visele sale este un limbaj bazat
pe viitor. Este un limbaj care intentioneaza catre indeplinirea
acelor obiective. Pentru a face aceasta trecere catre un
antreprenor din viitor este necesar sa devii constient de
impactul pe care oamenii din jurul tau il resimt atunci cand
vad in tine abilitatea de a sta focusat pe ceea ce e important
pentru tine.

Acolo se creaza un magnetism care inspira ceilalti oameni sa
participe alaturi de tine in ceea ce doresti sa obtii, mai mult
este capacitatea lor de a se regasi ulterior in aceasta cultura



si sa Tsi doreasca sa apartina, sa continue sa faca parte din
ceea ce tu ca si antreprenor din viitor ai creat.

La final de idee vreau sa repet lucrul care aduce oamenii in
acest punct din realitatea lor si anume sa aibe un limbaj
orientat catre viitor, in engleza se numeste future-based
language. Asta inseamna ca ceea ce tu doresti sa se
regaseasca intr-o forma 100% responsabila a limbajului tau.
Visele tale, pentru a deveni realitate, e necesar sa se
regaseasca pe buzele tale. Acest lucru cauzeaza in mod
iremediabil, inevitabil actiuni care indreapta realitatea pe care
vrei sa o modifici catre cea la care aspiri.



CAPITOLUL V
RESURSE

Eugen: Cand vine vorba de resurse intr-un business, exista
0 gama variata de categorii, insa as dori sa subliniez doua
dintre acestea: resursele materiale (inclusiv cele financiare) si
tehnologie. In acelasi timp, resursele reprezinta unul din cele
doua tipuri de capital pentru o companie. Al doilea tip de
capital este cel uman.

imi doresc s& fac aceastad remarca aici, la capitolul resurse,
pentru ca, in mod cert nu percep oamenii ca fiind niste
resurse, iar din punctul meu de vedere formularea "resurse
umane” poate fi eliminata, sau cel putin adaptata, in viitor.
Odata in plus, pentru ca vorbim de antreprenori din viitor cred
ca oamenii s-ar incadra perfect la categoria capital.

Urmarea unei abordari in care oamenii sunt vazuti ca o
valoare in interiorul companiei si nu ca ceva dispensabil
conduce automat la o relatie bazata pe respect mutual si
apreciere.

Din punct de vedere financiar, resursele se manifesta in orice
business in mai multe directii, cateva dintre acestea fiind:
veniturile, cheltuielile, investitile, sau profitul. Pentru ca
aspectul financiar sa fie unul solid si gestionat intelept intr-un
business, e necesar sa pornim de la un punct pe care eu il
consider definitoriu: relatia antreprenorului cu banii.

Relatia pe care antreprenorul o are cu banii sta ca fundament
in tot ceea ce urmeaza sa se intample din punct de vedere
financiar in companie. Atat profitabilitatea companiei cat si
atragerea de investitii consider ca, vor fi impactate de relatia



acestuia cu banii. Asadar, in primad faza, cred ca este
important sa se evalueze si sa se clarifice relatia cu banii.

Pentru a aduce resurse intr-o companie exista cel putin doua
optiuni: una este reprezentata de fondurile proprii si cealalta
din finantari externe.

Cand vine vorba de finantare externa, consider ca finantarea
este atrasa de viziune si de plan. in speta, in momentul in
care relatia cu banii de care vorbeam mai devreme este una
benefica si viziunea, alaturi de planul este unul clar, consider
ca finantarea are sanse crescute de reusita.

Marius: In momentul acesta ma simt atins de subiectul pe
care noi il discutam - Antreprenori din viitor pentru ca unul
dintre lucrurile cu care ma conectez este viziunea total
diferita pe care o avem in raport chiar cu fondatorii a ceea ce
se numeste capitalismul de astazi. imi aduc aminte de unele
din primele mele lecturi si anume Avutia natiunilor, de
Adam Smith in care definea o resursa ca fiind orice mijloc
sau orice lucru care satisface o deficienta sa o nevoie.Mai
tarziu, prin anul 1858, parca a facut-o si Marx in momentul in
care a creat, a pus bazele diviziunii muncii care este
inceputul specializarilor de astazi (a ceea ce numim astazi
specializari sau puterea de a delega).

In orice caz, in momentul in care antreprenorul ajunge la un
nivel la care nu mai considera pe oamenii din jurul sau drept
un mijloc de a-si satisface propriile lui nevoi - el se
transforma. Cu alte cuvinte depaseste paradigma unei logici
monovalente si incepe sa vada impactul sau in lumea
exterioara. In acel moment se naste un anumit respect fata
de restul constiintelor cu care colaboreaza pentru a genera



acea activitate lucrativa, rezultatele sale, contributia si
punerea de valoare in lumea pe care o afecteaza.

Revenind la ceea ce inseamna resurse si capital, capitalul nu
face decét sa descrie abilitatile omului care se afla in mijlocul
afacerii. Sunt abilitati care au legatura cu capacitatea sa de a
inspira alti oameni sa-i fie alaturi, sa se lase inspirati, sa-si
manifeste sustinerea. Acest lucru, in speta, este capitalul
atras de la oamenii care cred in acea directie, subiect sau
activitate. Capitalul se naste ca urmare a unei simple
trasaturi, numita respect de sine, care da capacitatea acelui
om sa adauge resurselor existente propria valoare a muncii
sale. Aceasta valoare, de cele mai multe ori este subiectiva,
in sensul ca are de a face cu felul in care omul se percepe pe
el tnsusi. Pretul pe care il stabilim pentru ceea ce cream
reprezinta felul in care noi ne percepem pe noi insine.

Exista un procent destul de mare al companiilor care dupa
mai mult de 5 ani nu se mai regasesc pe piata. Majoritatea
companiilor , isi inchid portile sau fisi intrerup activitatea din
cauza ca trasaturile antreprenorului sunt reflectate in
realitatea pe care el o creaza. Cel mai des, el nu genereaza
un plan sustenabil si acest lucru se manifesta datorita
formelor de géndire si a credintelor pe care acea persoana le
are.

Prin urmare, resursele, capitalul atras, indiferent daca este
atras din piata, de la client sau atras de la sponsori sau
colaboratori este aliniat intotdeauna cu perceptia de sine a
celui care a generat viziunea companiei respective.
Resursele reprezinta harta din teritoriu, dar ele de fapt sunt
oglindirea a hartii interioare, mentale pe care antreprenorul o



pune in actiune in momentul in care desfasoara acea
activitate.

Capitalul are legatura tocmai cu capacitatea unui om de
transpune in lumea fizica trasaturile sale interioare. Ceea ce
se afla intre cele doua lumi este clar. Este vorba de actiune,
strategie, planificare, implementare si capacitatea lui de a
colabora cu ceilalti oameni. in ceea ce priveste resurse, ele
descriu la un moment dat si capacitatea antreprenorului
respectiv de a-si manifesta creativitatea prin imbinarea acelor
materiale, bunuri libere sau economice din jurul sau. Ele nu
se imbina intr-o ordine aleatoare, ci intr-o forma care
indeplineste intentia existentei companiei cat si misiunea ei.
In momentul in care antreprenorul se intelege pe sine are
ocazia:

1. Sa-si ajusteze nivelul de credinte pentru a se ridica la
nivelul unei activitati lucrative sustenabile, profitabile de
durata.

sau

2. Are posibilitatea de a ajusta realitatea la nivelul credintelor
sale, ceea ce inseamna de cele mai multe ori ca acea
persoana va cauza un colaps al companiei pe care o
reprezintd sau pe care a creat-o. In orice caz viziunea este
cea care regleaza legatura, liantul dintre cele doua lumi:
lumea interioara a antreprenorului si lumea resurselor care
sunt in permanent la dispozitia sa in piata. Singurul lucru
care face legatura dintre antreprenor si a dobandi acele
resurse este de fapt creativitatea sa, puterea sa de a crea si
de a urma o viziune, de a o implementa prin colaborare cu



restul oamenilor pe care ii atrage in acea activitate (capitalul
uman pe care poate sa ii inspire, sa-l inroleze).

Eugen: Odata atrase resursele sau dobandite consider ca o
alta valoare esentiala este modul in care ele sunt gestionate,
evident ca si aici vorbim de o reflexie a unor valori interioare
omului. Reflexii care se materializeaza prin niste structuri de
monitorizare a modului in care resursele sunt folosite, iar aici
ma refer la o structura simpla de monitorizare a partii
financiare la buget. E esential sa luam in calcul crearea si
intretinerea unui buget de venituri si cheltuieli.

Asadar, vorbim de bugetul de venituri si cheltuieli intr-o forma
simpla in care sa luam in calcul toate veniturile. Care este
modul in care se reflecta plusul valoare pe care antreprenorul
il aduce si aici vorbim de adaosul pretul serviciului sau
produsului pe care acesta il comercializeaza? Care este
profitabilitatea bruta? Care este profitabilitatea neta? Care
este suma care se duce automat spre reinvestire sau spre o
crestere continua a contextului?

Acestea sunt doar cateva dintre intrebarile cheie la care vom
cauta raspuns.

Un business nu este doar un context care produce bani si se
goleste de fiecare data la finalul unei iteratii, fie ea de un an
sau o alta perioada, ci e important sa existe o investitie
continua. Aceasta este, de cele mai multe ori o reflexie la
modul in care omul ramane conectat la un proces de
dezvoltare continua si Tsi reinvesteste o parte din timp si din
energie in dezvoltarea continua. Aceasta reflexie in business
este de reinvestire a unor fonduri pentru a duce business-ul
la o forma mai evoluata.



Cu cat exista mai mult linii de venituri intr-un business, cu
atat existd un grad de echilibru si stabilitate mai mare. E
important ca focusul principal sa fie clar definit si sa se
orienteze cea mai mare parte de energie intr-acolo. Si in
egala masura sa se analizeze si sa se concluzioneze care
sunt aspectele tangentiale sau aspectele care deriva din
focusul principal si care la randul lor pot fi transformate in linii
devenite aditionale, astfel incat stabilitatea si echilibrul
business-ului sa fie una solida.

Marius: Unul dintre lucrurile impresionante pentru mine la
momentul in care am capatat temelia educatiei economice a
fost diferentae dintre dobanda compusa si dobéanda simpla.
In momentul in care capitalul implicat r&manea in acel
depozit si era luat in calcul pentru urmatoarea perioada,
suma respectiva se multiplica mult mai repede decéat in cazul
dobanzii simple. In mod identic, pentru o companie,
capacitatea sa de a atrage resurse si de a atrage finantari din
exterior determina gravitatia companiei si nivelul la care
inspira oamenii.

La polul opus, se afla capacitatea de a genera si de a crea
din interior catre exterior bugetul de venituri si cheltuieli.
Acest lucru reprezinta capacitatea antreprenorului de a
intelege felul in care se poate etapiza parcursul pana la
anumite obiective pe care el le are si care este de dorit sa fie
create. In absenta acelor obiective se intampla exact ceea ce
tu ai mentionat si anume epuizarea fondurilor respective la
finalul perioadei indiferent ce lungime ar avea ea.

In momentul in care antreprenorul isi manifesta puterea de a
etapiza si de a calcula, aceasta este insotita de integritate,
abilitatea de a executa pas cu pas cu constinciozitate fiecare



etapa din planul respectiv. La acest moment se naste bugetul
de venituri si cheltuieli. Tn momentul in care acest antreprenor
are si puterea de a pune ouale in cosuri diferite ca sa zic asa,
de a crea o distributie, un evantai al surselor de venit, cresc
urmatorii parametri:

- Stabilitatea companiei

- Abilitatatea de a manifesta posibilitati diferite in directii
diferite si chiar pe linii diferite de activitati

- Posibilitatea de a tinti catre obiective pe termen lung si
foarte lung.

Exemplu: Tntr-una din companiile in care am lucrat exist&
venituri subscriptii. Exista programe de educare, dezvoltare a
oamenilor pe termen scurt sau lung. Exista venituri din creatii
intelectuale: carti, content si alte tipuri de creatii fie ca sunt
video-audio sau tiparite. Exista venituri din consultanta si
venituri din investitii din alte companii. Poate chiar investitii in
concepte intelectuale care apartin unor alte entitati. Toate
aceste fire de venit creaza o returnare a investitiei care se
manifesta sub forma de venituri.

Aceste venituri in mod clar se vor ajusta cu bugetele de
cheltuieli. Bugetele de cheltuieli reprezinta de fapt abilitatea
unui om de a aproviziona si de a analiza viitorul nu numai in
plan imediat, in secunda urmatoare, ziua urmatoare ci Si pe
perioade destul de adanci in timp. in momentul in care
antreprenorul sau echipa sa au abilitatea de a sonda in viitor
si apreciaza situatiile existente acolo, acuratetea estimarilor
fata de lumea reala se regaseste in acuratetea din distributia
cheltuielilor si veniturilor din acea perioada. Exista persoane
care creaza bugetul de venituri si cheltuieli care nu se
ajusteaza cu factori economici reali, ci doar cu asteptari



personale. in acest fel se nasc dezechilibrele la nivel de
companie.

Abilitatea unui antreprenor de a-si regla asteptarile de la
viata, mediu economic, participanti, furnizori, clienti sau orice
alt tip de colaboratori reprezinta abilitatea lui de a crea
asteptari realiste. Acest lucru reprezinta de fapt darul
principal de a cunoaste piata, oamenii, de-a isi intelege
puterea, de-a si fintelege nivelul si capacitatea de
implementare, de executie, cat si gradul de realism bazat pe
marja dintre cost si pret. Tocmai in aceasta capacitate de
apreciere se regaseste abilitatea unui antreprenor de a se
regasi, de a se defini ca un om integru prin faptul ca ceea ce
a previzionat reprezinta si ceea ce a realizat.

In baza acestei conversatii, antreprenorul devine de succes si
anume apreciaza ca lucrurile au iesit conform planului, au
fost apreciate cu justd masura sau dupa cum a zis a si facut.
In baza acestor conversatii organizatia respectiva capata o
amplitudine, anvergura si o magnitudine progresiv
ascendenta cauzand cresterea organizatiei respective.

Cu alte cuvinte bugetul de venituri si cheltuieli nu este strict
legata de felul in care se trec intr-un tabel anumite numere
referitoare la ce a fost in trecut sau la ce va fi in viitor, ce
reprezinta abilitatea cercului de creatori sau a vizionarilor
acelei companii de a-si etapiza eforturile de atingerea misiunii
companiei respective.

Eugen: Un mod evoluat de a aduce plus valoare in toate
contextele care ne aduc noua valoare sau din care luam
valoare este acela de a contribui. In speta, cand vine vorba
de resurse consider ca dincolo de a avea un sistem care ne



permite sa obtinem resurse si dincolo de a avea sisteme care
ne permit buna lor gestionare, ca aceste este bugetul de
venituri sau cheltuieli sau alte astfel de sisteme, e necesar
din punctul meu de vedere sa existe si o parte de intoarcere
a valorii catre societate, o maniera de a sustine la randul
nostru contextele cu care ne intersectam. Cred ca partea
aceasta de contributie aduce un plus valoare atat direct cat si
indirect. Pe de-o parte in mod direct pentru ca fondurile si
resursele alocate zonei acesteia de contributie se duc in mod
concret catre a alimenta niste nevoi sau niste procese de
dezvoltare sau crestere in contextele in care ne intersectam
si, indirect, pentru ca procesul acesta va avea un efect de
boomerang asupra antreprenorului si business-ului sau.
Practic, primele puncte, accesul la resurse si gestionarea lor
ajung sa fie intarite sau consolidate de al treilea punct, cel de
contributie.

Marius: Tmi aduc aminte acum de excursile pe care le
aveam cu parinti mei pe ogoarele si viile prin care am
crescut. Ambii mei parinti au fost viticultori si petreceam
foarte mult in vie. Ocazional treceam pe langa niste terenuri
care erau complet albe si ii intrebam pe parinti de ce anume
este terenul asa alb si pustiu, era un camp de sute de
hectare. Si mi-au spus: “Pentru ca oamenii doar au luat de
aici”. Am intrebat: ,Ce inseamna asta doar au luat?, iar ei zic:
Pai au plantat intr-una acelasi tip de cultura si intr-una au
irigat, iar terenul s-a saraturat, sarea s-a ridicat la suprafata si
terenul nu mai este fertil.

Ce inseamna saraturat? Inseamna ca atat de multe irigatii,
atat de mult a extras omul din el incat a murit terenul. Nu a
mai ramas nimic, dar poate ca va fi din nou disponibil in zece



sau douazeci de ani.” Vorba mamei mele, douazeci, treizeci
de ani...

Chiar zilele trecute cand treceam sa o vizitez pe mama mea
am vazut acel teren si in continuare este sarac in vegetatie,
nu mai este cultivabil, fertil. Asemenea se poate identifica si
natura umana. In momentul in care oamenii extrag resurse
dintr-un segment, nisa, grup, comunitate fara a se preocupa
de refacerea, regenerarea acelor resurse prin contributie
atunci, acel loc devine o sursa de exploatare si ulterior va
saraci in resurse si va disparea. Contributia este de fapt,
capacitatea unui antreprenor cu nivel inalt de constiinta
pentru ca ne este specifica tuturor, este un nivel de dorrit,
aspirational la momentul acesta. Este nivelul unui om de a
continua sa daruiasca locului din care are extrase resursele
sale.

Cu alte cuvinte este o cale de a crea un excedent in interiorul
pietei in care isi desfasoara activitatea, iar acest excedent
este tocmai indemnul, dorinta clientilor de a se indrepta catre
produsele pe care antreprenorul le creaza si de a le consuma
si de a le continua sa le procure. Prin contributie eu vad doua
energii diferite care actioneaza concomitent, sunt
complementare.

Prima este felul in care noi devenim recunoscatori pentru
plinatatea, succesul care I-am generat si prin munca noastra
si avem capacitatea de a deveni daruitori. Acesta este de
fapt, acceptul antreprenorului ca a devenit bogat, capabil sa
genereze abundenta si prin urmare este daruitor.



Al doilea este capacitatea de a sustine sursa propriei sale
abundentei si anume, de a deveni constient de izvorul ce
cauzeaza intregul circuit.

Exact asa este circuitul apei in naturd. in momentul in care
apa nu se mai evapora prin rauri, lacuri, pentru ca ele au
secat nu se mai formeaza ploaia si asa apar anii secetosi.
Circuitul apei in natura este intrerupt la fel este si circuitul
banilor in natura. Este un circuit absolut natural in momentul
in care este constientizat si aplicat de catre antreprenor.
Imediat ce devine constient, acest antreprenor va cauza o
economie functionala care in mod clar depaseste paradigma
capitalismului si se integreaza intr-o logica mai avansata si
anume logica trivalenta. El devine capabil de a fertiliza
terenul pe care il cultiva sau de la care isi extrage resursele
tocmai in intentia unei durabilitatii, sustenabilitatii viitoare.

Antreprenorul care procedeaza in acest fel contribuind, el de
fapt demonstreaza ca are o viziune de viitor. Insemna ca
planurile lui nu sunt niciodata pe termen scurt. Acele planuri
sunt si inglobeaza o viziune mult mai larga, o perspectiva
mult mai lunga asupra viitorului in care activeaza, pe care
doreste sa-l influenteze, sa-I modifice sau din care vrea sa
faca parte.

*kk

Dialogul de mai sus va continua si in anul urmator si sta la
baza unei creatii mai detaliate, ce urmeaza sa fie
perfectionata pe durata anului 2023.



Va multumim pentru timpul, increderea si atentia pe care ati
acordat-o acestui continut. Ne dorim ca fiecare dintre voi sa
descopere puterea de a pune in lume ceea ce contine, atat
intr-o forma antreprenoriala cat si intr-una sociala.

Va dorim un An Nou Fericit cu multa Creativitate!



