APRECIERI LA ADRESA CARTII AFACERILE SIMPLIFICATE

JAfacerile simplificate ne-a transformat compania. Dobandim o
tractiune mai mare ca niciodatd, avem claritate si scop.”

- James Thorne, Quirk Growth

JAfacerile simplificate m-a ajutat sa imi pun cabinetul de avocatura
pe picioare. Am Invatat sa obtin si sa-mi monitorizez veniturile, ofe-
rindu-le totodata servicii de calitate clientilor mei.”

- Mariah Street, Legacy Street Law

JAfacerile simplificate ma ajuta sa intru 1n orice companie si sa o fac
sa devind o afacere de succes.”

- Samidha Singh, studenta

JAfacerile simplificate este antidotul cotidian perfect pentru antre-
prenorii in devenire care, in cautarea succesului in afaceri, complica
prea mult, neglijeaza sau pur si simplu uita de elementele de baza.”

- Donald St. George, Sherlock Aviation Consulting

JAfacerile simplificate reprezinta o parte esentiald a rutinei mele de
dimineata.”

- Craig Dacy, Craig Dacy Financial Coaching
»Videoclipurile care insotesc conceptele din cartea Afacerile simp-
lificate au fost un mod minunat de a-mi incepe ziua. Te fac sa te
gandesti Inca din primele doud minute ale zilei la ideile importante
care te ajuta sa castigi.”

- Stuart Montgomery, Twin Pines Lawn Care
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Esti liber s3 citesti aceasta carte de la un capat la altul. Tns&, daca
vrei sa acorzi mai mult timp invatarii conceptelor din Afacerile
simplificate, acceseazd BusinessMadeSimple.com/Daily si vei
primi zilnic un videoclip care va coincide cu lectia din fiecare zi.
In doar doua luni, vei dobandi o educatie in domeniul afacerilor
pentru care multi oameni platesc zeci de mii de dolari, urmand
o scoala de profil. Cartea de fata te va transforma intr-o persoana
care detine abilitatile practice pentru a castiga si a economisi
bani pentru tine Insuti sau pentru orice organizatie. Vei invata
sa conduci o echipa, sa vinzi mai multe produse si sa adminis-
trezi o afacere.

Repet, daca vrei sa primesti zilnic videoclipurile care inso-
tesc rubricile din carte, acceseazd BusinessMadeSimple.com/
Daily sau trimite un e-mail fard text la:

VIDEOS@BUSINESSMADESIMPLE.COM



Pentru a valorifica la maximum aceastd carte:

1. Urmareste un videoclip pe zi in urmatoarele 60 de zile
(in afara weekendurilor).

Citeste rubrica zilnica ce Insoteste materialul.

Pune in practica cele invatate in propria companie sau
in compania in care lucrezi pentru a deveni un profesio-
nist orientat spre valoare.

*Pentru a primi prin e-mail videoclipurile zilnice care corespund
rubricilor zilnice din cartea de fata, trimite un e-mail fara text la
adresa videos@businessmadesimple.com.
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O educatie temeinica in domeniul afacerilor nu ar trebui sa coste
zeci de mii de dolari si ar trebui sa se concentreze pe invatarea
abilitatilor practice care pot genera succesul in afaceri. Cartea
de fata este conceputa pentru a te ajuta pe tine si echipa ta sa
deveniti profesionisti orientati spre valoare. Profesionistii orientati
spre valoare fac mai multe in mai putin timp, provoaca mai putin
stres si aduc mai multa claritate, castigand mai mult pentru ei
insisi si pentru cei pe care 1i reprezinta.

O echipa formata din profesionisti orientati spre valoare este
de neoprit.



+Nu ar trebui sa avem incredere in multimile care spun ca numai
cei liberi pot fi educati, ci mai degraba in iubitorii de intelepciune
care spun ca numai cei educati pot fi liberi."
— Epictet, Discourses (Discursuri),
2.1.21-23a
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INTRODUCERE

Doi angajati candideazad pentru o promovare. Este vorba
despre un post de conducere care necesita o gama larga de
competente.

Candidatul nr. 1 este absolventul unei universitati de pres-
tigiu, iubeste oamenii, a demonstrat ca are o etica de munca
ireprosabila si este devotat companiei.

Cand a fost Intrebat care va fi aportul sau, candidatul nr. 1
a spus ca va contribui cu pasiune, cu o atitudine binevoitoare
si cu dorinta de a lucra in echipa.

Candidatul nr. 2 a citit deja cartea de fata si a vizionat
videoclipurile care o insotesc. In plus, a aprofundat materia-
lul si si-a perfectionat competentele la jobul anterior.

Chiar dacd nu are o diploma de la o universitate de presti-
giu, stie cum sa ofere concret valoare oricarei companii.

Cand candidatul nr. 2 a fost Intrebat care va fi aportul sau,
acesta a spus ca va contribui cu un set de trasaturi fundamentale
despre care s-a dovedit ca prevestesc succesul. De asemenea,
va contribui cu un set de zece competente de baza care vor
ajuta compania sa castige sau sa economiseasca bani imediat.
Cand a enumerat trasaturile, a explicat urmatoarele:



Afaceri simplificate

Stie cum functioneaza de fapt o afacere. Nu priveste
cu naivitate importanta raportului dintre activitate si
productie si nici importanta unui flux de numerar
pozitiv In fiecare departament.

Este un lider evident si convingator. Poate organiza
si inspira o echipa, ghidand-o intr-un proces in care se
declara o misiune si un set de principii calauzitoare.
Este productiv. Stapaneste un sistem specific pe care
il implementeaza in fiecare zi, astfel Incat sa poata
face mai multe lucruri in mai putin timp.

Stie cum sa clarifice un mesaj. Este capabil sa-si de-
termine echipa sa respecte o structura prin care sa
creeze un mesaj clar de promovare pentru orice
produs sau viziune, astfel Incat sa le atraga atentia
clientilor si actionarilor.

intelege cum se construieste o campanie de marke-
ting. Poate crea o palnie de vanzari care sa transforme
clientii interesati in cumparatori.

Poate sa vanda. Si-a insusit un proces prin care pre-
zinta produse potentialilor clienti calificati (lead™-uri)
si se consulta cu acestia pana la semnarea unui con-
tract valoros.

Este expert in comunicare. Poate sa tina discursuri
care sd informeze si sa inspire o echip3, ceea ce duce
la actiuni clare care influenteaza pozitiv venitul net.

* Practic, oricine afli de un produs sau de un serviciu care 1i capteazi aten-
tia este considerat un lead. Dar un lead nu este (Inca) un client! Un lead este
orice persoana care, dintr-un strdin pentru afacerea ta, devine cineva care
te cunoaste, cumpara de la tine, este interesat de firma ta si iti promoveaza
afacerea. (n. red.)
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8. Este un bun negociator. Nu are incredere in instinctul
sdu cand negociaza. In schimb, urmeazi un set simplu
de proceduri care 1l ghideaza spre cel mai bun rezul-
tat posibil.

9. Este un manager bun. Stie cum sa creeze un proces
de productie masurat prin indicatori-cheie de perfor-
mantad, care garanteaza eficienta si profitabilitatea.

10. Stie cum sa gestioneze un sistem de executie. Si-a
insusit un proces prin care se asigura ca o echipa de
profesionisti indeplineste sarcinile corecte.

Ambii candidati au raspuns la aceeasi intrebare, dar care
dintre ei iese in evidenta?

Candidatul nr. 2 va fi promovat. Si, la scurt timp, va primi
o marire de salariu. Si, la scurt timp, va obtine o alta promo-
vare si o alta marire de salariu. De ce? Pentru ca are aptitu-
dini tangibile care 1i scutesc pe cei din echipa lui de frustrari
si genereaza castiguri banesti pentru el si pentru companie.
Pe scurt, este o investitie nemaipomenita.

Fie ca lucrezi pe cont propriu sau pentru o companie, che-
ia construirii unei averi personale este sa le oferi clientilor
sau sefilor tai un randament incredibil pentru investitia lor.
Fiecare membru de echipa din compania mea reprezinta o
investitie extraordinara; altfel, nu ar fi fost angajati niciodata.
Si, chiar daca sunt proprietarul companiei, si eu trebuie sa fiu
un profesionist orientat spre valoare. Daca eu si produsele
mele nu suntem o investitie economica buna, atunci cariera si
compania mea sunt sortite esecului. Fiecare dintre noi trebuie
sa se trezeasca dimineata si sa le ofere oamenilor o rasplata
pentru timpul, energia si banii pe care ni-i Incredinteaza.
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Acesta este secretul succesului. Daca vrei sa reusesti in
afaceri, in dragoste, In prietenie si in viata, ofera-le oamenilor
din jurul tau un randament excelent pentru tot ce investesc in
tine.

Intr-un mediu competitiv, fiecare companie cauta un
membru de echipa care sa fie o investitie economica buna.

Cartea de fata este conceputa pentru a te transforma
intr-un profesionist de cea mai mare valoare economica.

Din pacate, putine dintre conceptele revolutionare pe care
ti le vom prezenta in carte sunt abilitati pe care le poti invata
in facultate.

In loc si studiezi o campanie publicitard menita sa vanda
pasta de dinti familiilor din cartierele suburbane in anii 70,
cum ar fi sa inveti sa gestionezi o echipa, sa lansezi un produs,
sa comercializezi si sa vinzi acel produs, dupa care sa revizu-
iesti intregul proces pentru o si mai mare eficienta?

Cat de mult ti-ar creste valoarea pe piata libera, daca ai
sti cum sa faci o gramada de bani pentru o companie?

Pentru ca atat de multi dintre noi nu avem o educatie
practica in domeniul afacerilor, desprinsa din viata reald, ne
intrebam in taind daca avem ce ne trebuie pentru a ne face
treaba si ne facem griji ca ne poate fi oricind demascata
mediocritatea.

Pe deasupra, este prea scump sa te intorci la scoala si iti
va lua mult timp. Si, chiar daca te intorci la scoald, oare vei
invata ceva util sau vei studia si mai multe reclame la pasta
de dinti?

Adevarul este ca, daca iti vei insusi lectiile prezentate
in aceastd carte - cele zece caracteristici si cele zece
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competente fundamentale ale unui profesionist orientat spre
valoare -, iti vei creste exponential valoarea personala pe
piata libera. Totodata, vei deveni spectaculos de bun la locul
de munca.

Nu te va intrece nimeni.

Cand am plecat la facultate, nu stiam ca petrecerile tarzii,
multimile zgomotoase de la meciurile de fotbal, orele de ping-
pong, somnul din timpul cursului despre tendintele globale
ale pietei si grupurile de studiu in care incercam sa prezicem
ce Intrebari vom avea la test nu ne vor ajuta sa ne crestem
valoarea pe piata libera.

Aceasta carte o va face.

Afacerile simplificate o va face.

Care este valoarea ta reala ca profesionist in cimpul muncii?
Ai trasaturile de caracter si seturile de aptitudini necesare
pentru a putea da valoare extrema unei organizatii? Foloseste
aceasta carte pentru a-ti transforma valoarea economica.






Afacerile

simplificate



Un profesionist orientat spre valoare

* Creste-ti valoarea economica personald stadpdnind fiecare
competentd fundamentald.

" Caracter




CAPITOLUL UNU

INCEPUT RAPID:
DOUA SAPTAMANI

Cele zece caracteristici ale
unui profesionist orientat spre valoare

INTRODUCERE

Nicio competenta de baza nu poate compensa un caracter urat.

Daca nu avem un caracter frumos, vom esua, atat in afa-
ceri, cat si in viata. Si nu vom deveni niciodata profesionisti
orientati spre valoare.

In final, chiar dacd putem ajuta o companie s castige bani,
cel mai probabil o vom face sa piarda tot ce am castigat pen-
tru ea daca suntem lipsiti de caracter. Din acest motiv, vom
incepe cu o incursiune de doud saptdmani In trasaturile de
caracter de care avem nevoie pentru a le oferi un plus de
valoare clientilor si oamenilor cu care lucram.

Asadar, care sunt caracteristicile necesare pentru a deveni
profesionisti orientati spre valoare?

Dincolo de integritate si de o etica de munca ireprosabilg,
prin ce se deosebesc oamenii de succes de cei care nu au



22 Afaceri simplificate

succes? Care sunt gandurile unei persoane cu o valoare eco-
nomicd mare la locul de munc3, pe care o persoana cu o valoare
economicd mai mica nu le are?

La urma urmei, o persoana care exceleaza in cAmpul muncii
se percepe diferit fata de un profesionist obisnuit. Si tocmai
pentru ca se percepe diferit, actioneaza diferit.

In calitate de scriitor; am avut plicerea de a vorbi cu oameni
care ofera lumii o valoare extrema. Unii dintre acesti oameni
sunt bine-cunoscuti, in timp ce de altii probabil ca nu ai auzit
niciodata. Dar fiecare dintre ei exceleazd in munca sa. Am
avut ocazia sa stau de vorba cu sefi de stat, cu antrenori pro-
fesionisti, cu sportivi desavarsiti, cu inventatori si cu eroi ai
justitiei sociale. Iar ceea ce am observat la fiecare In parte
este ca au acceptat faptul ca, pentru a aduce un plus de valoa-
re oriunde s-ar afla, trebuie sa detina un set neobisnuit de
trasaturi de caracter.

In urmatoarele zece zile, vor fi prezentate caracteristicile
pe care le au In comun profesionistii orientati spre valoare.

lar trasdturile de caracter despre care vorbesc te vor
surprinde.

Nu vorbim aici despre aceeasi lista pe care ai mai citit-o,
o lista care incepe cu a fi serios si a munci din greu. Cand vine
vorba despre succes, conteaza si aceste caracteristici, dar ca-
racteristicile prezentate aici sunt mult mai importante.

De exemplu, fiecare persoana de succes pe care am in-
tervievat-o se considera un produs economic pe piata libe-
ra. Fiecare are o puternica inclinatie spre actiune. Niciuna
dintre persoanele intervievate nu are vreo retinere sa se
implice 1n conflicte, mai ales cand in joc se afla chestiuni le-
gate de nedreptate sau inegalitate. Toate prefera sa fie mai
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degraba respectate decat simpatizate. Si mai exista multe
alte asemanari.

Eu numesc aceste caracteristici cele zece caracteristici
ale unui profesionist orientat spre valoare.

Trasaturile tale personale sunt baza pe care iti vei con-
strui abilitatile care se vor transforma in valoare tangibila pe
piata libera.

Avantajul celor zece caracteristici ale unui profesionist
orientat spre valoare este ca pot fi Invatate. Simplul fapt ca le
citesti si ca urmaresti videoclipurile care le insotesc va incepe
sa schimbe felul in care te vezi pe tine si lumea in care traim.

Citeste fiecare rubrica si urmareste toate videoclipurile.
Primele zece zile din aceastd carte te vor surprinde, te vor
informa si te vor inspira.

Repet, pentru a primi gratuit videoclipurile zilnice care
insotesc aceasta carte, acceseaza BusinessMadeSimple.com/
daily sau trimite un e-mail fara text la adresa videos@busir
nessmadesimple.com.

ZIUA 1

Caracter - Considera-te un produs economic pe
piata libera

Profesionistii orientati spre valoare se vad ca produse
economice pe piata libera.

Cum se vad cei mai multi oameni de succes? Se vad ca un
produs economic pe piata libera si, asa cum am mentionat in
introducere, fac o obsesie din a obtine un randament puter-
nic pentru investitia facuta in ei.


mailto:videos@businessmadesimple.com
mailto:videos@businessmadesimple.com
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Stiu ca suna utilitarist sa spui ca ar trebui sa te privesti ca
pe un produs economic, dar aceasta paradigma simpla este
cheia reusitei in plan profesional.

Bineinteles cd nu ma refer aici la valoarea ta intrinseca ca
om. Vorbesc despre valoarea ta in acest ecosistem numit eco-
nomie moderna.

latd adevarul. Oamenii care sunt obsedati sa fie o investi-
tie buna atrag si mai multe investitii si ajung sa se bucure de
0 mai mare valoare economica personala. Cand oferi ecosis-
temului economic o valoare economica mai mare, esti platit
mai bine, ti se acorda mai multe responsabilitati si promovari
si esti dezirabil pentru clientii care cauta valoare. Pe de alta
parte, cei care se impotrivesc ideii ca sunt un produs economic
pe piata libera nu atrag investitii economice si, prin urmare,
nu ajung sa se bucure de beneficiile pe care le au, daca le ofera
oamenilor un mare randament al investitiei.

Majoritatea, dacd nu chiar toti oamenii pe care fi respecti,
le ofera celorlalti un randament extraordinar al investitiei
ficute in ei. Ii iubim pe sportivii care evolueazi la capacitate
maxima si platim un pret mai mare pentru a-i urmari in com-
petitie. lubim actritele si actorii care ne fac sa radem sau sa
plangem si platim mai mult pentru a-i vedea jucand. Si iubim
afacerile cu produse care ne rezolva orice problema.

Exact ca acesti oameni capabili sa obtina performante
mari, si tu poti deveni o investitie extraordinara.

Cand te prezinti undeva, oamenii stiu instinctiv ca pot paria
pe tine?

Cum reusim In viata si in afaceri? Dovedim ca meritam
investitia.
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In afaceri, este posibil ca seful tdu (sau clientii tii) si te
placa chiar foarte mult, dar, In principiu, esti privit ca o inves-
titie economica. Si nu este nimic gresit in asta. Unii ar spune
chiar c3, privita astfel, relatia este onesta. La urma urmei, pri-
etenii tai nu te platesc ca sa le fii alaturi, pe cand clientii si
coechipierii tai chiar asta fac.

Pentru orice angajator, omul de echipa ideal este acela
care Tncearca Tn mod activ sa obtina pentru seful sau un ran-
dament de minimum cinci ori mai mare decat investitia facu-
ta 1n el. Stiu ca pare o nebunie, dar, dupa ce se iau in calcul
costurile generale si cheltuielile auxiliare, un randament de
cel putin cinci ori mai mare pentru un membru din echipa
inseamna, de obicei, ca firma face profit la limita. Deci, daca
suntem platiti cu un salariu de 50.000 $, ar trebui sa cau-
tam sa producem pentru compania la care lucram cel putin
250.000 $, contribuind astfel la sanatatea si la cresterea ei.

Pe masura ce ne dezvoltam pe plan profesional si conti-
nuam sa oferim valoare, o companie buna ne va promova si
ne va plati mai bine, astfel Incat sa 1i multiplicam in continua-
re investitia.

Un proprietar de afacere sau un membru de echipa inteli-
gent va cauta Intotdeauna modalitati prin care sa faca clientii
sau afacerea pentru care lucreaza sa castige din ce in ce mai
multi bani, astfel incat si procentul sau sa continue sa creasca.

Acest lucru nu este valabil doar pentru membrii unei
echipe. Este valabil si pentru mine, ca scriitor si proprietar de
afacere. Nu pot spune cd am succes decat daca fac alti oameni
sa castige foarte multi bani. Si adevarul e ca eu nu pot pastra
decat un mic procent din acei bani.
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Asadar, cum ne putem bucura de un succes nemaivazut?
Facandu-i pe altii sa se bucure de un succes nemaipomenit!

Crudul adevar este ca orice membru din echipa care nu
obtine un randament de cel putin cinci ori mai mare decat
suma investitd In el reprezintd un risc financiar. Asta Inseam-
na ca, atunci cand esti ales sa ocupi un post intr-o companie,
seful tau isi pariaza literalmente propria cariera si mijloacele
de trai pe prestatia ta.

Daca vrei sa avansezi, secretul este sa devii cea mai buna
investitie posibila. Daca gestionezi un portofoliu de actiuni,
iar una dintre acele actiuni depaseste invariabil rezultatele
celorlalte, vei investi mai multi bani in acea actiune. La fel se
intampla si cand alegi oamenii din echipa pe care vrei sa i pro-
movezi. Liderii le vor da Intotdeauna mai multe resurse acelor
angajati care le ofera cel mai mare randament al investitiei.

In cartea sa, High Output Management (Management de
fnaltd performantd), Andrew Grove, fostul CEO al Intel, a de-
clarat: ,Ca reguld generala, trebuie sa accepti c3, indiferent
unde ai lucra, nu esti un angajat - esti intr-o afacere cu un
singur angajat: tu insuti. Concurezi cu milioane de afaceri si-
milare. Exista milioane de alti oameni in Intreaga lume care
grabesc pasul si sunt capabili sa faca aceeasi munca pe care o
faci tu, fiind, poate, chiar mai dornici sa o faca”.

Stii care e valoarea ta economica pentru organizatia la
care lucrezi? Daca lucrezi in domeniul relatiilor cu clientii,
poti calcula cate vanzari salvezi, cate discutii negative ajuti
compania sa evite? Crezi ca firma castiga o suma de cinci ori
mai mare decat salariul tau pentru ca vii tu la munca in fieca-
re zi? Daca da, vei avea succes. Toata lumea vaneaza o inves-
titie buna si se dezice de investitiile proaste. Poti spune ca
este o lege a firii.
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Daca detii o companie, poti sa explici cum obtin clientii
tdi un randament al investitiei financiare pe care au facut-o in
tine? Rezista mai mult vopseaua pe care o vinzi? Felul in care
le aranjezi gradina inseamna un timp castigat pentru clientii
tai si i face sa se simta mandri de casa lor?

Daca esti o investitie care are randament, vei atrage afaceri,
responsabilitati, promovari si castiguri mai mari.

Liderii de afaceri de succes 1si organizeaza viata astfel incat
sa fie niste investitii financiare extraordinare. Si tu ar trebui
sa iti traiesti viata asa.

Te intrebi cum ai putea sa faci asta? In paginile acestei
carti, vei afla care sunt abilitatile si modelele practice care iti
vor creste spectaculos valoarea pe piata libera. Continua sa
citesti si sa urmaresti videoclipurile zilnice.

lata sfatul zilei de la Afacerile simplificate

Profesionistii orientati spre valoare se vad ca produse econo-
mice pe piata libera si incearca obsesiv sa le ofere oamenilor
un randament excelent pentru investitia lor.

ZIUA 2

Caracter — Considera-te un erou, nu o victima

Un profesionist orientat spre valoare se considera un erou,
nu o victima.

Daca mi-ai cere sa prezic daca cineva va avea succes in
viatd, as putea-o face prin raspunsul la o singura intrebare:
cat de des se pune in postura de victima?

Ce inteleg eu prin victima? Mai exact: cat de des vorbeste
despre sine ca si cum nu ar detine controlul asupra vietii sale
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sau asupra viitorului sau? Crede ca soarta i-a fost potrivnica?
Crede ca alte persoane sunt responsabile pentru esecurile
sale? Crede ca piata, vremea sau astrele conspira impotriva
sa, si acesta este motivul pentru care nu reuseste In viata?

Daca da, atunci nu va avea succes.

Tristul adevar este ca multi oameni chiar sunt victime. Si
chiar au asupritori. Dar diferenta dintre a fi o victima si a fi un
erou este ca victima se culca la pamant, in timp ce eroul se ridi-
ca si reuseste sa infrunte toate provocarile si toti asupritorii.

Eu am crescut in saracie. Mi-am petrecut prima parte a
copilariei in locuinte sociale. Stateam la coada ca sa cumpa-
ram o bucata de branza de la guvern. Au existat cu siguranta
in familia noastra factori economici care ne-au ingreunat si-
tuatia. Tata ne-a parasit pe cand eu si sora mea eram copii si
nu am mai auzit niciodata de el, iar mama a trebuit sa mun-
ceasca ore suplimentare doar ca sa aiba ce sa ne dea de man-
care si sa ne tind In viata. Abia in ultimii ei ani de activitate
profesionala a reusit sa castige un salariu decent.

Dar, pe masura ce am crescut (si marturisesc ca m-am lup-
tat cu mentalitatea de victima si atitudinea de om invins),
mama a facut ceva incredibil. Apropiindu-se de varsta de 60 de
ani, s-a Intors la scoala si si-a luat licenta si masteratul, dupa
care s-a pensionat. De ce? Pentru ca a vrut ca noi, copiii ei, sa
stim ca putem realiza orice. Dorinta ei a fost ca nu cumva eu si
sora mea sa credem ca ne tragem dintr-o familie de victime.

Realitatea este cd eu (ca barbat alb) am avut parte de mari
privilegii in aceastd lume, chiar daca am fost sarac in prima
parte a vietii. Nimeni nu s-a temut vreodata de culoarea pielii
mele si mi s-au deschis usi care pentru altii nu se deschid. Si
totusi, nu a fost usor. Cu totii, Ins3, la fel ca mama mea, ne
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putem transforma, incetand sa ne mai consideram victime, ci
eroi de isprava cu o misiune de indeplinit.

Niciodata, dar niciodatd, sa nu lasi pe nimeni sa te doboare,
obligdndu-te sa devii o victima. Daca te consideri o victima,
oamenilor fie le va parea rdau pentru tine, fie isi vor hrani egoul
in incercarea de a te salva, Insa tu vei juca un rol neinsemnat
in aceasta poveste.

Dar, daca lupti pentru dreptul tau de a reusi in aceasta
lume, milioane de oameni vor lupta alaturi de tine. Fiindca
oamenii adora sa se alature unui erou aflat in misiune.

Daca i vei urmari pe oamenii de succes, vei observa ca
cei mai multi dintre ei au o aversiune puternica fata de ideea
de a se vedea drept victime. lar acesta este un lucru bun.

In povesti, victima are un rol secundar. Victima exista in
poveste pentru a-i crea o imagine negativa raufacatorului si o
imagine pozitiva eroului. Atit. Ea nu se maturizeazd, nu se
schimb3, nu se transforma si nu primeste niciun fel de recu-
noastere la sfarsitul povestii. lar acesta este unul dintre ne-
numaratele motive pentru care nu ar trebui sa joci niciodata
rolul victimei.

Cand spun ,victima” in acest context, chiar ma refer la
~n

,victima” Intre ghilimele, pentru ca multi dintre noi se trezesc
ca fac pe victima, chiar daca nu sunt deloc victime.

Victima este un personaj fara cale de scapare. Are intr-ade-
var nevoie sa fie salvata, altfel va suferi intr-un fel sau altul.

Dar tu si cu mine avem, de cele mai multe ori, o cale de
scapare. Noi avem tendinta sa intram in rolul de victima cand
intampindam o dificultate. Sau cand cautdm putina compasiu-
ne. Sau cand nu vrem sa ne asumam responsabilitatea pentru
actiunile noastre.
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Deseori, cand jucam rolul victimei, dam vina pe situatia
in care ne aflam pentru neajunsurile noastre, mai degraba
decat pe noi insine. Daca nu muncim atat cat ar trebui pentru
a realiza ceva, s-ar putea sa dam vina pe instrumentele pe
care le avem la dispozitie, pe colegii de munca sau pe un ter-
men-limita prea scurt. Dar adevarul e ca exista si posibilita-
tea sa fi putut duce treaba la bun sfarsit daca munceam putin
mai mult.

Poate fi tentant sa joci rolul de victima. Victimele sunt
deseori lasate in pace, pentru c3, pana la urma, sunt neajuto-
rate. Totodat3, victimele atrag resurse si poate chiar salvatori
care sa le faca treaba.

Problema cu rolul de victima este ca nu functioneaza decat
o singura data. Oamenii se plictisesc sa fie In preajma ,victi-
melor false”, deoarece atunci cand esti in preajma unei victi-
me false, ajungi sa fii mereu nevoit sa {i faci treburile. In final,
victimele false sunt dispretuite, pentru ca fura resursele si
ajutorul care ar trebui acordate adevaratelor victime.

Profesionistii competenti pot face fata oricarui tip de pro-
vocare - chiar si provocarilor nedrepte -, gasind intotdeauna
o cale de a castiga. Cu totii suntem, din cand In cand, tratati
nedrept, dar eroii sunt aceia care isi inving asupritorii si 1si
indeplinesc misiunea.

La sfarsitul filmului, victima este transportata intr-o am-
bulanta, dar eroul, Tnsangerat si sfasiat dupa lupta cu asupri-
torul ei, primeste un premiu.

In viatd, rolul de victima (si cu totii suntem victime in
adevaratul sens al cuvantului in anumite momente din viata)
este temporar. Ce facem atunci cand chiar suntem victime?



