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PREFAȚĂ 

Nu sunt contractor, deși în ultimii 30 de ani am aju-
tat zeci de contractori să-și reinventeze afacerile. 

Î�mi place să mă consider un gânditor. Da, î�mi 
place să fac lucruri. Dar, î�nainte să mă apuc de treabă, 
î�mi place să gândesc tot ce am de făcut ș� i să găsesc cea 
mai bună modalitate de a o face. De-a lungul anilor, 
mi-am asumat misiunea de a studia felul î�n care func-
ț�ionează lucrurile ș� i oamenii. Mai exact, felul î�n care 
lucrurile ș� i oamenii conlucrează cel mai bine pentru a 
da cele mai bune rezultate. 

Rezultatul a constat î�ntr-o serie de cărț�i pe care 
le-am scris, sub egida The E-Myth, precum ș� i î�nfiin-
ț�area propriei mele companii – E-Myth Worldwide – 
care, î�n ultimii 25 de ani, a ajutat mii de proprietari de 
mici afaceri, inclusiv numeroș� i contractori, să rein-
venteze felul î�n care fac afaceri aplicând principiile 
The E-Myth î�n afacerile lor. Acesta este subiectul 
acestei cărț�i: cum să obț�ii cele mai bune rezultate din 
postura de contractor î�n lumea reală. 
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Această carte, î�n mod intenț�ionat mică, este des-
pre idei mari. Ea oferă atât o introducere î�n celelalte 
cărț�i E-Myth pe care le-am scris cât ș� i î�n gândirea care 
stă la baza companiei mele, E-Myth Worldwide, cum 
stau ș� i cărț�ile. 

Obiectivul meu ș� i al acestei cărț�i este să î�i ajut pe 
contractorii interesaț�i să î�nceapă procesul incitant al 
transformării complete a felului î�n care fac afaceri. De 
fapt, contractorii care au citit-o, au spus că Mitul an-
treprenorial – contractorul a fost cea mai importantă 
carte despre afaceri ș� i contractare pe care au citit-o 
vreodată! Sper că ș� i ț�ie ț�i se va părea la fel de utilă. 

Câteva cuvinte despre ceea ce vei găsi î�n Mitul 
antreprenorial – contractorul. Spre deosebire de cele-
lalte cărț�i care se ocupă de antreprenoriat, eu nu voi 
î�ncerca să-ț�i spun cum să faci treaba pe care o faci. Î�n 
schimb, î�ț�i voi î�mpărtăș� i câteva idei bune despre felul 
î�n care gândesc marii oameni de afaceri, indiferent 
dacă sunt sau nu contractori. 

Sunt convins că aceasta este o perspectivă nouă 
asupra genului de gândire pe care ar trebui să-l adop-
te majoritatea contractorilor dacă vor ca afacerile lor 
să prospere. Eu o numesc Gândire Strategică ș� i este 
diferită de Gândirea Tactică. 

Gândirea Strategică, numită ș� i Gândire î�n Siste-
me, presupune ca tu, contractorul, să gândeș�ti toată 
afacerea – domeniul său larg – î�n loc să te axezi pe 
părț�ile ei individuale. Vei î�ncepe să vezi Jocul Final, î�n 
loc să fii consumat, ca majoritatea contractorilor, î�n 
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rutina zilnică a afacerii – adică î�n acel gen de muncă 
căreia am ajuns să î�i spun „o fac, o fac, o fac”. 

Gândirea Strategică î�ț�i va permite să creezi o 
afacere care funcț�ionează făcând abstracț�ie de tine, î�n 
loc să funcț�ioneze mulț�umită ț�ie. Munca Strategică î�ț�i 
va permite să î�nț�elegi diferenț�a profundă dintre a î�n-
cepe să lucrezi la afacerea ta ș� i a î�ncepe să lucrezi î�n 
afacerea ta. 

După ce citeș�ti capitolul 1, poț�i să citeș�ti această 
carte î�n orice ordine vrei. Subiectele incluse î�n ea sunt 
chiar probleme cu care toț�i contractorii se confruntă 
zilnic î�n afacerea lor: oameni, bani, management, 
subcontractori ș� i multe altele. 

Vei observa că felul î�n care abordez eu aceste su-
biecte este unic. Asta î�ntrucât sunt convins că atâta 
timp cât nu abordezi subiectele acestea ș� i afacerea 
strategic, nu vei deț�ine niciodată o afacere care să fie 
prietenoasă ș� i bună cu tine ș� i care să se î�ngrijească de 
tine ș� i de familia ta. 

Pe de altă parte, dacă abordezi aceste subiecte la 
fel cum o fac practic toț�i contractorii – adică, tactic – 
vei fi consumat de afacerea ta, nemulț�umit de oameni, 
vei căuta disperat bani, nu vei ș�ti la ce să te aș�tepț�i, ș� i 
ca atare vei fi î�ntotdeauna surprins atunci când te vei 
confrunta cu o potenț�ială catastrofă, o lucrare care 
iese î�ngrozitor de prost sau cu plecarea unui angajat 
important fără niciun motiv evident, î�n timp ce tu î�n-
cerci să revii la normal. 
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Pe scurt, Mitul antreprenorial – contractorul este 
î�ncercarea mea de a te ajuta să-ț�i revizuieș�ti afacerea 
ș� i de a o transforma î�n genul de afacere care ar trebui 
să fie: o activitate î�ncărcată de bucurie pură! 

Aș�adar sper că te vei bucura de această cărticică. 
Sunt sigur că, dacă vei urma recomandările ei, î�ț�i va 
călăuzi paș� ii spre locuri î�n care nu ai crezut că vei 
ajunge vreodată. Ș� i dacă Mitul antreprenorial – con-
tractorul se dovedeș�te a fi chiar atât de benefic pe cât 
cred eu că va fi, singurul lucru pe care ț�i-l cer î�n schimb 
este să le spui ș� i altor contractori despre el. Ș� i mai 
bine ar fi să le dăruieș�ti câte un exemplar. Atunci va fi 
atât cadoul tău cât ș� i cadoul meu. 

DESPRE E-MYTH 

Daț�i-mi voie să mai spun aici câteva cuvinte despre 
E-Myth. E-Myth este Mitul antreprenorial. Este subiec-
tul primelor mele patru cărț�i: The E-Myth (Mitul an-
treprenorial), The Power Point (Punctul de forță), The 
E-Myth Revisited (Mitul antreprenorial – ediție revi-
zuită) ș� i The E-Myth Manager (Mitul antreprenorial 
– managerul). 

Această carte, Mitul antreprenorial – contracto-
rul, este felul î�n care vă fac cunoș�tinț�ă cu punctul de 
vedere E-Myth, adică al mitului antreprenorial, care 
le-a permis mai multor zeci de mii de oameni din î�n-
treaga lume să transforme felul î�n care fac afaceri. 
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E-Myth sau Mitul antreprenorial spune că majo-
ritatea afacerilor nu reuș�esc să-ș�i î�mplinească î�ntregul 
potenț�ial, fiindcă majoritatea oamenilor care î�nființ�ea-
ză o afacere proprie nu sunt deloc antreprenori, ci, 
mai curând, ceea ce eu am numit tehnicieni care suferă 
de o criză de antreprenoriat. 

Î�n fond, majoritatea contractorilor din electrici-
tate erau electricieni, majoritatea contractorilor din 
domeniul instalaț�iilor sanitare erau instalatori ș� i ma-
joritatea contractorilor din tâmplărie erau tâmplari. 
Simplul fapt că eș�ti un electrician excelent nu î�nseamnă 
că ș�tii să conduci o afacere de contractare î�n domeniul 
electric. 

Mitul antreprenorial spune că, atunci când teh-
nicienii care suferă de o criză de antreprenoriat î�nfiin-
ț�ează o afacere proprie, ajung aproape î�ntotdeauna să 
muncească cu o frenezie dementă, făcând aproape 
toate activităț�ile fără să ia pauză: 14 ore pe zi, 7 zile pe 
săptămână. Trec de la o activitate la alta, de la un pro-
iect la altul, de la o corvoadă la alta, fără să aibă de 
multe ori timp să reflecteze. 

Pe scurt, Mitul antreprenorial susț�ine că majori-
tatea contractorilor nu au o afacere veritabilă, majori-
tatea au o treabă de făcut... pe care o fac, o fac, o fac... 
sperând din toată inima că vor putea să-ș� i ia liber o 
vreme, dar fără să-ș� i dea seama cum să-ș� i facă aface-
rea să funcț�ioneze fără ei. 

Ș� i dacă afacerea ta nu poate să meargă bine fără 
tine, ce se va î�ntâmpla atunci când nu poț�i să fii î�n 
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două locuri î�n acelaș� i timp? Î�n cele din urmă va da fa-
liment. Ș� i lucrul acesta se î�ntâmplă peste tot î�n lume, 
chiar î�n timp ce citeș�ti aceste cuvinte. Tragic este că 
80% din toate afacerile vor eș�ua, majoritatea î�n primii 
5 ani. Majoritatea celor care rămân vor da faliment î�n 
următorii 5 ani. Ș� i toate eș�uează din exact acelaș� i mo-
tiv: proprietarul afacerii nu ș�tie cum să construiască o 
afacere care să meargă! Da, este adevărat. Indiferent 
cât de multe ș�tie un contractor despre munca de in-
stalator, de electrician sau de tâmplar, nicio parte din 
î�ntreaga lui experienț�ă luată ca atare nu este suficien-
tă pentru a clădi o afacere de succes. Ea este doar 
î�nceputul. 

Vestea bună este că nu trebuie să păț�eș�ti ș�i tu asta. 
Filozofia Mitului antreprenorial pe care ț�i-o voi î�m-
părtăș� i î�n această carte a fost aplicată cu succes la zeci 
de mii de afaceri exact ca a ta, cu rezultate extraordinare. 

Ipoteza mea este nu doar că Mitul antreprenorial 
poate să funcț�ioneze î�n cazul tău, ci că va funcționa. Ș� i, 
î�n cursul procesului, î�ț�i va oferi o experienț�ă complet 
nouă atât a afacerii cât ș� i a vieț�ii tale. 

Î�n cinstea viitorului ș�i a vieț�ii tale. Lectură plăcută! 

Michael E. Gerber 
Petaluma, California

iunie 2001 



INTRODUCERE 

Cineva a zis la un moment dat: „Ai grijă ce-ț�i doreș�ti 
pentru că s-ar putea să primeș� ti”. Majoritatea 

contractorilor pe care i-am cunoscut pot să î�nț�eleagă 
ideea aceasta. Pentru că la un moment dat î�n cariera 
lor, ș� i-au pus î�ntrebarea: „De ce, Doamne iartă-mă, 
m-am făcut contractor?” 

Ș� i chiar dacă nu ș�tiu cum ai răspuns la î�ntreba-
rea aceasta î�n trecut, sunt convins că, după ce vei î�nț�e-
lege Gândirea Strategică prezentată î�n această carte, 
vei răspunde diferit la ea pe viitor. 

Totuș�i, dacă vrem ca ideile de aici să î�ț�i fie de fo-
los, este esenț�ial să î�ncepi să te priveș�ti pe tine î�nsuț�i 
î�ntr-un mod diferit, mai productiv. 

Eu î�ț�i sugerez să treci mai departe ș� i să nu te mai 
identifici î�n mod fundamental ca fiind persoana care 
ș�tie să facă toată treaba î�n domeniul î�n care lucrezi, 
care este expert î�n chestiunile tehnice, care se aruncă 
mereu î�n luptă ș� i duce treaba la bun sfârș� it, indiferent 
de cost. 
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Î�n loc de asta, î�ț�i voi propune să uiț�i de corvoada 
zilnică ș� i să î�ncepi să te gândeș� ti ce este de fapt o 
afacere, cum funcț�ionează o afacere sau, de fapt, cum 
funcț�ionează î�n realitate orice afacere, spre deosebire 
de felul î�n care ai ajuns să crezi că funcț�ionează bazân-
du-te pe propria experienț�ă. 

Î�n această carte, vom călători î�napoi până la î�n-
ceputurile propriu-zise ale afacerii tale, pentru a o 
gândi din nou ca pe un produs, nu ca pe un loc unde 
mergi la serviciu; ca pe o invenție, nu ca pe un loc î�n 
care oamenii lucrează; ca pe o viziune, nu ca pe un fur-
nizor de locuri de muncă pentru tine ș� i pentru alț�ii. 

Asta î�mi propun să fac pentru tine î�n această 
carte: să î�ț�i stimulez gândirea critică despre antrepre-
noriat ca afacere, nu despre antreprenoriat ca muncă. 
Pentru că eu am convingerea fermă ș� i bine î�nrădăci-
nată – bazându-mă pe succesul pe care l-am avut 
ajutând mii de proprietari ș� i de manageri – că, doar 
atunci când vei î�ncepe să te gândeș�ti la afacere î�n ter-
meni de dezvoltare ș� i de conducere palpitantă a ei, vei 
descoperi secretul care stă la baza creării fiecărei afa-
ceri incredibil de originale. 

Mitul antreprenorial spune că contractorul va 
descoperi bucuria inegalabilă care se naș�te din crea-
rea unei afaceri cu adevărat independente, o afacere 
care funcț�ionează fără el î�n loc să funcț�ioneze mulțu-
mită lui, doar dacă se ocupă de afacere î�ntr-un mod cu 
adevărat inovator ș� i independent. 
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Mitul antreprenorial spune că contractorii vor fi 
eliberaț�i de sub tirania previzibilă ș� i frecvent copleș� i-
toare a rutinei neprofitabile ș� i neproductive care î�i 
macină zilnic, doar dacă î�nvaț�ă diferenț�a dintre mun-
ca afacerii ș� i afacerea muncii. 

Mitul antreprenorial spune că lucrul care va face 
cel mai mult diferenț�a î�ntre succesul ș� i eș�ecul afacerii 
tale este î�n primul ș� i î�n primul rând felul î�n care te 
gândești la afacerea ta, nu cât de mult munceș�ti la ea. 

Aș�adar hai să o examinăm î�mpreună de la un capăt 
la altul. Hai să ne gândim la lucrurile acelea – muncă, 
oameni, bani, timp – care domină lumea contractori-
lor de pretutindeni. 

Să ne gândim la planificare. La dezvoltare. La 
management. La crearea unei vieț�i! 

Să ne gândim la î�mbunătăț�irea vieț�ii tale ș� i a fa-
miliei tale prin dezvoltarea unei afaceri extraordinare. 
La crearea unei vieț�i care să fie a ta realmente. 



CAPITOLUL UNU 

Povestea lui Richard  
și a lui Anne 

Nu a fost nevoie să inventez minciuni – limba mea a fă-
cut asta de una singură și am fost adesea uluit de cât de 
isteață și vizionară poate să fie o limbă. 

A friend of Kafka (Un prieten de-al lui Kafka) 

ISAAC BASHEVIS SINGER

Toate afacerile sunt afaceri de familie. Dacă ignoraț�i 
adevărul acesta, atrageț�i dezastrul. 

Este adevărat, indiferent dacă membrii familiei 
lucrează sau nu î�n afacere. Indiferent de relaț�ia pe care 
o au cu afacerea, fiecare membru al familiei contracto-
rului va fi puternic influenț�at de hotărârile pe care 
acesta le ia î�n privinț�a afacerii sale. 
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Din păcate, cu excepț�ia cazului î�n care câț�iva 
membri ai familiei sunt implicaț�i activ î�n afacere, nu-
meroș�i contractori obiș�nuiesc să-ș� i compartimenteze 
viaț�a, privindu-ș� i afacerile ca pe ceva separat de fami-
lie. Aceș�tia î�ș� i percep afacerea ca pe un job, ș� i ca atare 
ca nefiind deloc treaba familiei. 

„Asta nu te priveș�te pe tine”, î�i spune contracto-
rul soț�iei sale. 

„Î�mi las afacerile la birou ș� i familia acasă”, spune 
contractorul cu o convingere oarbă. 

Ș� i eu răspund cu o convingere egală: „Nu este 
adevărat!” 

Î�n realitate, familia ș� i afacerea ta sunt inextrica-
bil legate una de alta. Indiferent dacă tu crezi sau nu, 
ce se î�ntâmplă î�n afacerea ta se î�ntâmplă ș� i acasă. 

Gândeș�te-te la următoarele lucruri ș�i î�ntreabă-te 
dacă nu cumva sunt adevărate: 

•	 Dacă eș�ti furios î�n afacere, eș�ti furios ș� i 
acasă. 

•	 Dacă ai scăpat lucrurile de sub control 
î�n afacere, la fel ai scăpat lucrurile de 
sub control ș� i acasă. 

•	 Dacă ai probleme cu banii î�n afacerea ta, 
ai probleme cu banii ș� i acasă. 
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•	 Dacă ai probleme de comunicare î�n afa-
cere, ai probleme de comunicare ș�i acasă. 

•	 Dacă nu ai î�ncredere î�n afacerea ta, nu 
ai î�ncredere nici acasă. 

•	 Dacă eș�ti secretos î�n afacerea ta, eș�ti la 
fel de secretos ș� i acasă. 

Ș� i plăteș�ti un preț� uriaș�  pentru asta! 

Adevărul este că afacerea ta ș� i familia ta sunt un 
singur lucru – ș� i tu eș�ti elementul de legătură. Sau ar 
trebui să fii. Pentru că, dacă î�ncerci să î�ț�i separi aface-
rea de familie, dacă afacerea ș� i familia ta sunt necu-
noscute, vei crea două lumi la propriu. Două lumi care 
nu vor putea niciodată să se servească reciproc din 
toată inima. 

Permite-mi să î�ț�i spun povestea lui Richard ș� i a 
lui Anne. 

Richard ș�i Anne erau căsătoriț�i ș�i aveau doi copii. 
Locuiau lângă Sacramento, California. Se iubeau cu pa-
siune, erau membri activi î�n biserica lor, erau î�nscriș�i î�n 
organizaț�iile din comunitate ș�i petreceau î�mpreună 
„timp de calitate”. Una peste alta, se considerau printre 
cele mai norocoase familii pe care le cunoș�teau. 

Richard lucrase ca tâmplar 8 ani, timp î�n care 
studiase sârguincios noaptea pentru licenț�a de con-
tractor. Când a obț�inut î�n sfârș� it licenț�a, ș� i-a î�nființ�at 
propria firmă de construcț�ii de case. 
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Î�nainte să ia decizia, el ș� i Anne au petrecut mai 
multe nopț�i discutând despre această miș�care. Era un 
lucru pe care ș� i-l puteau permite? Avea Richard apti-
tudinile necesare pentru a face această afacere cu suc-
ces? Exista o piaț�ă suficient de mare care să-i cuprindă 
pe toț�i? Ce impact urma să aibă această miș�care asu-
pra stilului lor de viaț�ă, asupra copiilor ș� i asupra 
relaț�iei dintre ei? Ș� i-au pus toate î�ntrebările pe care 
trebuiau să ș� i le pună î�nainte să se lanseze î�n afaceri 
pe cont propriu. 

Î�n cele din urmă, sătul de discuț�ii ș� i î�ncrezător 
că se poate descurca, indiferent cu ce s-ar putea con-
frunta î�n afacere, Richard s-a angajat să î�ș� i î�nființ�eze 
propria companie de construcț�ii de locuinț�e. Pentru 
că î�l iubea pe Richard ș� i nu voia să i se opună, Anne a 
fost de acord, asigurându-l că î�l va ajuta cu tot ce va 
putea. 

Aș�a a apărut firma Best Construction, Inc. Richard 
a făcut un al doilea credit ipotecar pe casă, ș�i-a părăsit 
locul de muncă ș�i ș�i-a deschis afacerea î�n garaj. 

La î�nceput a mers bine. Sacramento trecea prin-
tr-o perioadă de avânt economic î�n construcț�ii ș� i lui 
Richard nu i-a fost deloc greu să subcontracteze lu-
crări de la constructorii greu î�ncercaț�i pe care î�i cu-
noș�tea î�n zonă. Afacerea lui s-a extins, devenind î�n 
curând prea mare pentru garajul lui. 

Î�n decurs de un an, Best Construction a angajat 
patru tâmplari cu normă î�ntreagă. A angajat de ase-
menea un contabil pe nume Robert, care să se ocupe 
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de bani. O tânără pe nume Sarah se ocupa de convor-
birile telefonice ș� i de sarcinile de ordin administrativ. 
Toată lumea lucra î�ntr-un birou mic aflat î�ntr-un mall 
din centrul oraș�ului. Richard era extaziat de progrese-
le pe care le făcuse tânăra sa afacere. 

Bineî�nț�eles că administrarea unei afaceri era mult 
mai complicată ș� i consuma mai mult timp decât mun-
ca de tâmplar. Nu numai că Richard superviza toate 
lucrările pe care le făceau oamenii lui, ci ș� i căuta con-
tinuu de lucru pentru a ț�ine pe toată lumea ocupată. 
Pe lângă asta, el făcea estimările, el strângea banii, 
mergea la bancă ș� i parcurgea cu greu teancurile ne-
sfârș� ite de hârtii birocratice. Richard s-a trezit că î�ș� i 
petrece din ce î�n ce mai mult timp la telefon, ocupân-
du-se î�n cea mai mare parte a timpului de reclamaț�iile 
clienț�ilor ș� i dezvoltând relaț�ii. 

Î�n timp ce lunile se scurgeau ș� i boomul din con-
strucț�ii continua, Richard a trebuit să-ș� i petreacă din 
ce î�n ce mai mult timp doar pentru a ț�ine lucrurile î�n 
miș�care, doar pentru a se menț�ine pe linia de plutire. 

La finele celui de al doilea an de viaț�ă, Best Con-
struction avea 12 angajaț�i cu normă î�ntreagă ș� i 8 cu 
jumătate de normă ș�i s-a mutat î�ntr-un birou mai mare 
î�n centru. Odată cu afacerea, au crescut ș� i solicitările 
pentru timpul lui Richard. 

A î�nceput să plece de acasă mai devreme dimi-
neaț�a ș� i să se î�ntoarcă seara târziu. Î�ș� i vedea rar copiii. 
Dar, î�n cea mai mare parte, Richard se î�mpăcase cu si-
tuaț�ia. Considera că acest volum solicitant de muncă 
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este un element esenț�ial î�n construcț�ia „capitalului de 
năduș�eală” despre care tot auzise. 

La rândul lor, banii î�ncepeau ș� i ei să devină o 
problemă pentru Richard. Î�n ciuda faptului că aface-
rea se dezvolta nebuneș�te, banii păreau să nu ajungă 
niciodată atunci când era cu adevărat nevoie de ei. Cu-
rând avea să descopere că contractorii nu se grăbeau 
deloc să plătească. 

Ca tâmplar, era plătit î�n fiecare săptămână; ca 
subcontractor, trebuia să aș�tepte frecvent – uneori cu 
lunile. Richard avea de î�ncasat bani pentru lucrări pe 
care le terminase cu peste 90 de zile î�n urmă. 

Când se plângea contractorilor care plăteau târ-
ziu, parcă vorbea cu surzii. Oamenii ridicau din umeri, 
zâmbeau ș� i promiteau să facă tot ce le stătea î�n puteri, 
adăugând: „Dar ș�tii ș� i tu cum merg treburile”. 

Dacă Richard insista, contractorul î�i spunea: „Uite 
ce e, î�ț�i scriu cecul când o să pot. Dacă nu te mulț�umeș�te, 
va trebui să caut pe altcineva care să se ocupe de asta”. 
Temându-se să nu piardă vreun contract, Richard bă-
tea î�n retragere. 

Î�nsă, indiferent dacă era plătit sau nu, Richard tot 
trebuia să-ș� i plătească oamenii. Asta a devenit o pro-
blemă nemiloasă. Richard se simț�ea de multe ori ca un 
dansator pe sârmă. Se simț�ea de parcă î�i ardea un foc 
î�n stomac zi ș� i noapte. 

Ș� i ca situaț�ia să devină ș� i mai gravă, Richard a 
î�nceput să aibă impresia că lui Anne nu-i păsa de 
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necazurile lui. Nu că ar fi stat prea des de vorbă cu soț�ia 
despre companie. Mantra lui Richard era că „afacerile 
sunt afaceri”. „Responsabilitatea mea este să mă ocup 
de firmă ș�i responsabilitatea lui Anne este să aibă grijă 
de copii, de casă ș� i de mine.” 

Aparenta lipsă de preocupare a lui Anne l-a um-
plut de venin pe Richard. Oare ea nu î�nț�elegea că el 
are o afacere de care trebuia să se ocupe? Că făcea 
toate acestea pentru familie? Se părea că nu. 

Pe măsură ce timpul trecea, Richard era din ce î�n 
ce mai consumat de Best Construction. Deloc surprin-
zător, Anne a devenit din ce î�n ce mai frustrată de fap-
tul că soț�ul ei nu comunica ș� i nu era interesat de ea ș� i 
de copii. Ea a insistat să-l î�ntrebe ce se î�ntâmpla cu 
afacerea lor, de ce părea mereu atât de stresat. Î�l presa 
să petreacă mai mult timp cu familia. 

Robert, contabilul, devenea ș�i el o problemă pen-
tru Richard. Robert nu părea să aibă niciodată infor-
maț�iile financiare de care avea nevoie Richard, pentru 
a lua decizii î�n materie de salarii ș� i achiziț�ii, sau des-
pre cheltuielile generale de exploatare ale companiei, 
fără să mai pomenim de câț�i bani dispuneau Richard 
ș� i Anne pentru cheltuielile de zi cu zi. 

Atunci când era î�ntrebat, Robert î�ș� i aț�intea ochii 
î�n pământ ș� i spunea: „Uite ce e, Richard, am mult mai 
multă treabă de făcut aici decât î�ț�i î�nchipui. Durează 
un pic mai mult. Dar nu mă presa, bine?” 
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Copleș� it de propria lui muncă, Richard bătea î�n 
retragere de obicei. Ultimul lucru pe care ș� i l-ar fi do-
rit ar fi fost să-l supere pe Robert ș� i să trebuiască să 
ț�ină el contabilitatea. Putea de asemenea să empati-
zeze cu lucrurile prin care trecea Robert, dată fiind 
dezvoltarea companiei din ultimul an. 

Noaptea târziu, î�n biroul lui, Richard se gândea 
uneori la perioada î�n care lucrase ca tâmplar. Î�i lipsea 
viaț�a simplă pe care o duceau el ș� i familia lui. Apoi, 
gândurile acestea dispăreau la fel de repede cum apă-
ruseră. Avea treabă ș� i nu avea timp să viseze cu ochii 
deschiș� i. „O afacere este ceva grozav”, î�ș� i spunea î�n si-
nea lui. „Doar că trebuie să-mi dau toată silinț�a, aș�a 
cum făceam la ș�coală, ș� i să merg mai departe. Trebuie 
să muncesc la fel de mult ca de fiecare dată când tre-
buia să duc ceva la bun sfârș� it.” 

Richard a î�nceput să trăiască î�n cea mai mare 
parte a timpului î�n propriul cap. A î�nceput să nu mai 
aibă î�ncredere î�n oamenii lui. Ei nu păreau să mun-
cească suficient de mult ș� i nici nu părea să le pese de 
afacerea lui la fel de mult pe cât î�i păsa lui. Dacă voia 
să se facă ceva, trebuia să se ocupe persoana l. 

Secretara lui Richard, Sarah, a demisionat î�ntr-un 
acces de furie, nemulț�umită de volumul de muncă pe 
care i-l pretindea. Richard a rămas cu un birou plin de 
hârtii ș� i cu un telefon care suna neî�ncetat. 

Neavând nici cea mai vagă idee despre munca pe 
care o făcuse Sarah, Richard a fost copleș� it, căci tre-
buia să facă să funcț�ioneze un lucru pe care nu-l 
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î�nț�elegea. Lumea lui s-a î�ntors cu susul î�n jos. Se sim-
ț�ea ca un străin î�n propria companie. 

Cum a putut să fie atât de prost? De ce nu ș�i-a făcut 
timp să î�nveț�e ce făcea Sarah la birou? De ce a aș�teptat 
până acum? 

Ca un soldat la datorie, plin de energie, Richard 
a î�nceput să facă treaba pe care o făcea Sarah, arun-
cându-se î�n luptă cu toate forț�ele. Lucrurile pe care 
le-a descoperit l-au ș�ocat. Spaț�iul de lucru al lui Sarah 
era o zonă calamitată! Sertarele de la biroul ei erau un 
talmeș�-balmeș�  de hârtii, pixuri, creioane, gume, elas-
tice, plicuri, cărț�i de vizită ș� i bomboane. 

 „Ce-a fost î�n capul ei?”, a izbucnit Richard. 

Când a ajuns acasă î�n seara aceea, mai târziu de-
cât de obicei, s-a luat la ceartă cu Anne. Nu a î�ncetat 
decât când a ieș� it din casă ca o vijelie ca să se ducă să 
bea ceva. Chiar nu-l î�nț�elegea nimeni? Nu-i păsa nimă-
nui de lucrurile prin care trecea? 

Richard s-a î�ntors acasă doar când a fost sigur că 
Anne dormea ș� i s-a culcat pe canapea. A plecat dimi-
neaț�a devreme, î�nainte să se trezească cineva. Nu avea 
niciun chef de î�ntrebări sau certuri. 

Când Richard a ajuns la birou, ceva era foarte î�n 
neregulă. Robert, contabilul, lipsea nemotivat. 

Frica a trecut prin corpul lui Richard ca un curent 
electric. Oamenii dispăreau: î�ntâi Sarah,  acum Robert. 
Dar Robert se ocupa de bani! 
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L-a sunat pe Robert acasă. N-a răspuns nimeni. 

Cotrobăind prin biroul lui Robert, Richard a des-
coperit că dispăruse carnetul de cecuri! Ș� i toate situa-
ț�iile financiare ale firmei! 

Bărbatul a simț�it că panica se acumulează î�n el 
ca lava. A respirat adânc de câteva ori ș�i a î�ncercat să-ș�i 
calmeze gândurile care goneau turbate. Poate că Ro-
bert luase situaț�iile acasă cu o seară î�nainte. Poate că 
făcea ore suplimentare. A î�nceput să se plimbe î�ncoace 
ș� i î�ncolo, î�n timp ce î�n mintea lui gândurile optimiste 
se luptau cu cele pesimiste. 

Au trecut două ore. Richard era extrem de agitat. 
Telefonul continua să sune. Patru lucrări erau î�n plină 
desfăș�urare ș� i, dacă nu trecea pe la ele, oamenii lui nu 
aveau să ș�tie ce să facă mai departe. Cu toate acestea, 
a continuat să umble î�ncoace ș� i î�ncolo, aproape para-
lizat de teroare ș� i nehotărâre. Ce să facă? Ce să facă? 

Î�n cele din urmă, a sunat la bancă. Cuvintele aveau 
să-i răsune pentru totdeauna î�n urechi: „Balanț�a dvs. 
este zero”. Coș�marul devenise realitate. 

Richard s-a trezit aruncat pe culmile disperării. 
„Am distrus totul”, a î�nceput el să urle. „Ce o să le spu-
nă lui Anne ș� i copiilor? Ce pot să fac acum?” 

Ce lecț�ii putem să î�nvăț�ăm din povestea lui Richard ș� i 
a lui Anne? După cum am subliniat deja, toate afaceri-
le sunt afaceri de familie. Fiecare afacere influenț�ează 


