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RECENZII LAUDATIVE LA ADRESA CåR¥II

SSCCEENNAARRIIUULL  AASSCCEENNSSIIUUNNIIII  ––  
DDRRUUMMUULL  TTååUU  CCååTTRREE  VVÂÂRRFF  

„Girard surprinde ceea ce este esen]ial pen-
tru a ajunge \n «vârf» indiferent de domeniu:
fixarea scopurilor ambi]ioase [i vizualizarea suc-
cesului, munca asidu`, perseveren]a [i respec-
tarea propriilor principii” 

– MARY KAY ASH, FONDATOARE ßI
PREßEDINTE EMERIT AL MARY KAY COSMETICS INC.

„Joe Girard realizeaz` o lucrarea de calitate
excep]ional` punând accent pe atributele nece-
sare pentru a accede [i, cel mai important, pentru
a te men]ine în «vârf»” 

– JOSEPH ANTONINI, PREßEDINTE AL
CONSILIULUI DE ADMINISTRA¥IE ßI DIRECTOR

GENERAL AL KMART CORPORATION

„În cartea sa, Joe Girard împ`rt`[e[te citi-
torilor principii [i strategii verificate pentru a
accede \n «vârf». Joe Girard însu[i este un exem-
plu în aceast` privin]` [i î]i va ar`ta cum s` fii [i tu
un performer” 

– ZIG ZIGLAR

„Este nevoie de mult curaj pentru a-]i dez-
volta o afacere. Pentru aceast` \ncercare, cartea
lui Joe Girard î]i va oferi energia necesar` ca s`
devii o legend` în universul antreprenorial” 

– WARREN E. AVIS, FONDATORUL 
AVIS RENT-A-CAR SERVICE

„Am savurat aceast` carte. A reprezentat o
real` surs` de inspira]ie pentru mine prin
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exemplele de succes fulminant, prin atitudinea
pozitiv` [i prin inocularea ideii c` nimic nu este
imposibil. O carte fabuloas`, într-adev`r!” 

– DEBRA J. FIELDS, PREßEDINTE AL
CONSILIULUI DE ADMINISTRA¥IE AL MRS. FIELDS

COOKIES

„Joe Girard nu este doar un super vânz`tor
cu calit`]i excep]ionale ci [i un educator dedicat.
Are abilitatea unic` de a comunica într-un mod
care face ca ascensiunea sa fulminant` s` par`
simpl` [i u[or de realizat de fiecare dintre noi.” 

– KEMMONS WILSON, FONDATOR AL
HOLIDAY INN
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1
CUM TE VEZI PE TINE
çNSU¥I 

B`rba]ii care obi[nuiesc s` se b`rbiereasc` cu
lama se privesc în oglind` în timp ce reali-

zeaz` delicata opera]iune. Dac` privirea e critic`,
motivul este c` nu vor s` se taie. Probabil, aceia[i
b`rba]i vor arunca o privire fugar` la ei în[i[i în
timp ce se oglindesc în vitrinele magazinelor. Î[i
]in câteva secunde r`suflarea pentru ca talia ine-
xistent` s` par` cea a unui atlet. Asta fac, nu-i a[a?
Po]i s` pariezi c` da.

Aproape toate femeile acord` o mare aten-
]ie machiajului de diminea]`. ßi asta nu e tot: pe
parcursul zilei vezi ap`rând din po[etele imense
ca din p`l`ria unui scamator nelipsita oglind`
împreun` cu diverse obiecte care, în viziunea lor,
ajut` obrajii s` par` îmbujora]i ca la prima întâl-
nire, genele s` fâlfâie ca aripi de fluture [i buzele
s` arate c`rnoase ca un m`r copt.

Într-un fel sau altul, cu to]ii ne privim [i o
facem în fiecare zi. O face c` alegem noi, se \n-
tâmpl` sau provoc`m noi \ntâmplarea. În via]`, va
exista mereu ceva sau cineva care s` ne arate cine
suntem, în care s` ne oglindim ca în luciul unui
ochi de ap`: oglinzile ma[inii, vitrina unui maga-
zin, reac]ia cuiva la ac]iunile noastre.

Nu este important ce vezi ci cum te vezi;
cu alte cuvinte este important` imaginea ta. Care
este, de fapt percep]ia ta despre tine? Sunt un
ratat? S`racul de mine? Eram în trecere? Tr`iesc
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[i eu? Sunt expresia succesului? Dac` vezi în
imaginea ta reflectat succesul, foarte bine! L-ai
câ[tigat. A[a cum suna refrenul unui cântec al lui
Cole Porter: „You’re the top”. Pe o scar` de la 1
la 10, aceast` imagine este de 10! Dac` ceea ce
vezi în oglind` este mai pu]in de atât, chiar [i un
9, ai nevoie de ajutor pentru a ajunge în „vârf”.

Mai precis, ai nevoie de mine. Indiferent c`
e[ti femeie sau b`rbat, tân`r sau mai pu]in tân`r,
ai nevoie de mine, Joe Girard.

E[ti num`rul unu 

Nu confunda nota 10 acordat` imaginii tale
de tine însu]i cu a fi num`rul unu. Ani de-a rândul
am repetat în c`r]ile pe care le-am scris [i în
discursurile pe care le-am sus]inut: „E[ti num`rul
unu, numero uno, e[ti cea mai important` per-
soan` din lume!”. Port la rever o mic` insign` din
aur în forma num`rului unu. Am d`ruit mii de
astfel de insigne celor care sunt prezen]i la con-
ven]iile unde vorbesc, care mi se al`tur` pe scen`
[i c`rora nu le este fric` s` strige: „Sunt num`rul
unu!”.

Am înv`]at de mic c` ascensiunea pân` în
„vârf”, succesul în orice domeniu depind exclusiv
de eforturile mele. Am realizat c` depinde numai
de mine s` fiu num`rul unu. Nim`nui altcuiva nu
\i p`sa de mine în afar` de... mine. Am vorbit cu
suficien]i oameni de succes care au confirmat
acest principiu încât pot spune c` se aplic`
oricând. 

Odat` ce aceast` convingere [i-a ocupat un
meritat loc în mintea ta, e[ti preg`tit s` faci pa[ii
necesari pentru a ajunge în „vârf”. Nu numai c`
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vei face ace[ti pa[i dar îi vei [i concepe. ßi în
timpul acestei c`l`torii te vei sim]i din ce în ce
mai r`spl`tit.

Po]i ajunge în „vârf”, indiferent de dome-
niul în care profesezi. Po]i atinge succesul într-un
alt domeniu decât cel în care activezi. Nimeni nu
\]i interzice s`-]i conduci nava c`tre orizonturi
mai atractive. Alegerea î]i apar]ine. Po]i ajunge în
„vârf” prestând aceea[i activitate sau explorând un
domeniu cu totul diferit. Atinge-]i obiectivele
actuale sau stabile[te-]i altele.

Eu mi-am început cariera \n vânz`ri cu un
telefon [i o carte de telefoane pe care o ]ineam pe
genunchi, c`ci biroua[ul aflat într-un col] pr`fuit
al mansardei reprezentan]ei nu-mi permitea
mi[c`ri ample. De la acel început mizer, am f`cut
mul]i pa[i c`tre succes dar i-am [i creat; [i mi-am
dozat întreaga energie, în func]ie de complexi-
tatea lor.

Din 1966 pân` la sfâr[itul lui 1977 am fost
vânz`torul num`rul unu din lume la vânzarea en
detail de ma[ini noi. Noroc? Ba deloc. Doar
munc` dozat` [i prestat` inteligent. La momentul
retragerii mele din cariera în vânz`ri de]ineam un
record greu de egalat: 13.001 ma[ini noi vân-
dute, toate en detail. Uneori vindeam chiar [i 170
de ma[ini pe lun`. Numai în anul 1973 am vândut
1.425 de autoturisme, repet, en detail [i nu
vânz`ri de flote, fapt ce a dus la înscrierea mea în
Cartea Recordurilor. Pân` la aceast` dat`,
recordul – acest „vârf” – nu a fost dep`[it de
nimeni. Dar atunci când se va întâmpla, voi fi
primul care îi va strânge entuziast mâna record-
manului. 
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Dac` eu pot, po]i [i tu

Se spune c` Alexandru cel Mare, generalul
macedonean care a cucerit Persia, a plâns v`zând
cu nu mai sunt lumi de cucerit. Nimic mai neade-
v`rat! Întotdeauna vor exista lumi noi pentru care
s` por]i b`t`lii [i pe care s` le supui.

La un moment dat în via]`, am f`cut o
schimbare radical` de carier`: am început s`
scriu, iar cele trei c`r]i au fost [i înc` sunt \n
„vârful” listei cu cele mai bune c`r]i, cu mai mult
de 3 milioane de exemplare vândute. În How to
Close Every Sale, How to Sell Yourself, [i How
to Sell Anything to Anyone (publicat` [i \n limba
român` – Cum s` vinzi orice oricui –
www.BusinessTech.ro) nu am f`cut decât s`
împ`rt`[esc unele dintre strategiile care m-au
ajutat s` ajung unul dintre temerarii men]iona]i
cu respect [i admira]ie în Cartea Recordurilor.
Din fericire, concomitent cu acest „vârf” al
profesiunii pe care o aveam am atins un altul,
într-un domeniu care-mi fusese str`in pân`
atunci: am devenit orator cu anvergur` interna-
]ional`.

Exist` alte lumi pe care s` le pot cuceri?
Evident c` da. În ultimii ani am ]inut discursuri în
fa]a unei audien]e numeroase, atât în Statele
Unite ale Americii cât [i în Canada, Australia,
Noua Zeeland`, multe ]`ri europene, America
Central`, Malaezia [i Indonezia. M` preg`tesc din
nou s` cuceresc un nou „vârf” iar pe parcurs le
împ`rt`[esc tuturor celor care m` ascult` pa[ii pe
care i-am creat [i st`pânit împreun` cu toate
întâmpl`rile din timpul c`l`toriei c`tre „vârf”.
Ace[ti pa[i m-au ajutat pe mine [i vor face acela[i
lucru [i pentru tine.
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afaceri cât [i în via]a personal`. Aceast` carte este
despre „cum s`...”, detaliind mul]i pa[i [i tehnici
importante pentru a ajunge în „vârf”. Am adunat
aici tot ceea ce am înv`]at din experien]a proprie
cât [i din cea a altora care mi-au povestit despre
succesul lor. Sunt recunosc`tor tuturor celor care
sunt dispu[i s`-[i depene povestea. Indiferent c`
este vorba despre afaceri sau via]` personal`, cele
spuse de ei pot constitui un punct de plecare în
c`l`toria spre succes a altora.

Con]inutul

Cartea de fa]` con]ine trei mari repere
pentru atingerea performan]ei. 

1. Pa[ii ce trebuie planifica]i [i urma]i pentru
a ob]ine succesul în carier` sau pentru a-]i
îndeplini obiectivele personale;

2. Exemple privind modul în care am urmat
ace[ti pa[i în via]` [i afaceri, ca vânz`tor,
scriitor [i orator; 

3. Exemple ale altor persoane care au urmat
pa[ii c`tre succesul în domeniile în care
activeaz` [i în afaceri.

St`pânirea pa[ilor esen]iali te plaseaz` într-un
context ilustru: Winston Churchill, prim-ministru
al Angliei cu rol de prim` importan]` în cel de-al
Doilea R`zboi Mondial, Ronald Reagan, pre[edinte
al Statelor Unite ale Americii, publici[ti ca William
Randolph Hearst, cu lan]ul s`u de ziare, sau Adolph
Ochs, care a preluat agonizantul New York Times
[i l-a transformat într-una dintre cele mai
respectate cotidiene din lume, Sally K. Ride, prima
femeie astronaut în spa]iul cosmic, Sandra Day
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O’Connor, prima femeie care a ocupat func]ia de
judec`tor la Curtea Suprem` de Justi]ie a Statelor
Unite ale Americii, mari juc`tori de baseball ca
Willie Mays, Ty Cobb [i Nolan Ryan. Fiecare
dintre ei – [i mii asemenea lor – au ajuns în „vârf”
st`pânind cei mai mul]i sau to]i pa[ii ascensiunii,
într-o form` sau alta.

Iat` câteva lucruri pe care trebuie s` le
înve]i:

••  Cum s` determini cu claritate pozi]ia de
top în care vrei s` accezi – cum s` o defi-
ne[ti. Vei avea posibilitatea de a-]i vedea
obiectivele la fel de clar ca atunci când pri-
ve[ti printr-un binoclu profesional.

••  Cum s`-]i vizualizezi obiectivul, s` creezi
un tablou, s`-l înr`mezi [i s`-l ag`]i în
minte, unde s`-l po]i „privi” în fiecare zi.
Acea viziune va fi numai a ta, nu un scop
preluat „pe band`” de la al]ii. Eu te voi ghi-
da, dar tu e[ti singurul care va creiona
tabloul; nimeni nu va picta în locul t`u.

••  Cum s` ]inte[ti departe dar totu[i accesibil,
cum s`-]i fixezi obiective m`re]e dar
realizabile. Vei afla cele opt întreb`ri im-
portante la care va trebui s` g`se[ti r`spun-
surile potrivite.

••  Cum s`-]i fixezi standarde, s` fii curajos [i
s`-]i asumi riscuri în afaceri [i via]` [i cum
existen]a pe muchie de cu]it poate avea
recompensele sale.

••  Cum s`-]i tonifiezi „mu[chii” încrederii în
for]ele proprii f`r` a lua sterozi mentali –
un exerci]iu de fiecare zi care construie[te
respectul de sine.

••  Cum s` nu ui]i c` e[ti num`rul unu [i cum
s`-]i dovede[ti asta în fiecare zi. Cu o astfel
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de atitudine îi vei determina [i pe ceilal]i s`
recunoasc` faptul c` e[ti num`rul unu [i s`
te respecte pentru asta f`r` a te invidia.

••  Cum s`-]i p`strezi încrederea în tine, în
ceilal]i, în obiectivele [i visurile tale [i s`-]i
men]ii privirea spre „vârf” f`r` a te l`sa
distras pe parcurs.

••  Cum s` te asiguri c` e[ti c`pitanul propriu-
lui vas, indiferent cât de puternice sunt
valurile sau câ]i rechini înoat` în jurul t`u.
Vei fi la cârm` [i vei ]ine cursul.

••  Cum s` respec]i promisiunile f`cute ]ie [i
celorlal]i. Respectarea promisiunilor este
un element esen]ial în angrenajul complex
al vie]ii, confer` altitudine [i imprim`
respect.

••  Cum s` practici autodisciplina f`r` a te per-
secuta. Disciplina este o poli]` de asigurare
pentru succesul ce va veni.

••  Cum s`-i selectezi pe cei care î]i vor ]ine
companie de-a lungul c`l`toriei; s` [tii cine
este bine s`-]i fie aproape [i pe cine trebuie
s` îndep`rtezi.

••  Cum s` mergi drept, cum s`-]i men]ii
echilibrul pe frânghie f`r` a c`dea [i cum s`
îno]i [i s` nu te îneci.

••  Cum s` te bucuri de recompens` [i s` cau]i
în permanen]` noi „vârfuri” de cucerit.

Câteva sugestii importante

Nu te gr`bi s` parcurgi cartea \ntr-o zi chiar
dac` te-ai obi[nuit s` cite[ti un volum consi-
derabil o dat`. Nimeni nu a p`truns sensul, aroma
unei scriituri dac` a gonit pe pagini ca la o curs`
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Indy 500. Cite[te pe îndelete fiecare liter`,
cuvânt ori rând. Diger`. Surprinde imaginea de
ansamblu a ceea ce reprezint` st`pânirea pa[ilor
spre performan]`. Pune cartea deoparte o s`pt`-
mân`, pentru a fi sigur c` ceea ce ai citit s-a sedi-
mentat [i nu a trecut f`r` a l`sa urme prin mintea
ta.

Cite[te un capitol, apoi când te sim]i pre-
g`tit începe-l pe urm`torul. 

Studiaz` fiecare pas [i strategie. Înva]` „de
ce”-ul [i „cum”-ul fiec`ruia dintre pa[i. Studiaz`
principiile [i înva]` cum se aplic` pentru fiecare
situa]ie în parte.

Las`-m` s`-]i spun cum am ajuns s` st`pâ-
nesc ace[ti pa[i [i cum continu` s`-[i dovedeasc`
eficien]a de fiecare dat` când îi urmez. Las`-m`
s`-]i ar`t cum al]ii st`pânesc ace[ti pa[i [i cum
continu` s` aplice principiile de baz` ale succe-
sului. Exemplele sunt de cele mai multe ori pro-
fesori buni. Î]i vei croi propriul drum ajutat de
sfaturile mele. Re]ine, dac` eu am ob]inut suc-
cesul, cu siguran]` îl vei ob]ine [i tu. Dac` eu pot,
po]i [i tu. 

Pe m`sur` ce cite[ti despre strategiile ce te
vor duce spre succes [i vei studia exemplele,
procedeaz` ca mine: folose[te un marker pentru a
sublinia acele strategii despre care crezi c` vor da
rezultate pentru tine. Dup` ce ai citit cartea o
dat`, r`sfoie[te-o din nou pentru a re]ine textele
subliniate. Vei constata c` rezultatul este mult
peste a[tept`ri la a doua lectur`.

ßi acum, la treab`!
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22
BUCURå-TE DE
RECOMPENSå

Am abordat o multitudine de subiecte în
aceast` carte. Ai înv`]at cum \]i dai seama c`

tu e[ti num`rul unu. Ai aflat c` a visa grandios
este benefic pentru evolu]ia ta. Cuno[ti acum
importan]a stabilirii unor obiective realiste,
realizabile.

Ai constatat c` ai o lun` în plus pe an dac`
[tii cum s` folose[ti inteligent timpul. ßtii c` în
drumul t`u c`tre „vârf” timpul este un bun
important. De aceea, nu trebuie irosit.

Cuno[ti importan]a onestit`]ii.
Con[tientizezi valoarea asocierii cu

persoane pozitive, ambi]ioase, active, dispuse s`
\[i suflece mânecile pentru a lucra inteligent.

M` a[tept s` crezi mai mult ca oricând \n
tine \nsu]i. ßi împreun` cu asta s` ai încredere în
for]ele tale. çncrederea \n for]ele tale trebuie s`
fie înso]it` de cea în semenii t`i. 

ßtii, de asemenea, c` ambi]ia poate fi
scânteia care te motiveaz`. Vei fi atât de dis-
ciplinat încât vei ob]ine control total asupra vie]ii
tale. Nu-i vei mai l`sa pe al]ii s`-]i controleze
via]a.

Vei parcurge cu în]elepciune fiecare pas
care te va duce mai aproape de „vârf”.

Vei fi puternic, nu te vei l`sa distras de la
obietivele tale. Ai acumulat [i dezvoltat calit`]i
care te vor ajuta în drumul ales iar recompensele
vor fi pe m`sur`:
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••  Bucuria de a te fi realizat în domeniul ales.
••  Mândria de a ob]ine realiz`ri succesive.
••  Prestigiu, faim`, reucunoa[tere, premii.
••  Stabilitate financiar`.

Nu to]i putem fi milionari sau miliardari
dar am povestit în paginile acestei c`r]i despre
oameni obi[nui]i care au atins un asemenea nivel.

Fii preg`tit de schimbare

F`r` îndoial`, la un moment dat în via]a ta
]i-ai propus s` faci o c`l`torie lung` pe cont
propriu cu ma[ina. Te-ai înarmat cu h`r]i ale
tuturor regiunilor pe care le vei traversa, „bile-
tele” tale de c`l`torie. ßi deodat`, vezi un semn
de ocolire; nu se afl` pe hart`, virezi [i e[ti în
mijlocul unui nic`ieri înfrico[`tor. Nu ai avut
cum s` anticipezi o astfel de turnur`. Carierele
pot avea [i ele semne de ocolire necesitând
crearea unor noi planuri, parcurgerea unor noi
pa[i. Iat` un exemplu.

Mi-am construit o lung` [i prosper` carier`
în vânzarea de ma[ini. Pentru mine, activitatea de
vânzare era extrem de recompensatoare. Am
convins clien]ii s` cumpere ni[te automobile care
erau confortabile, sigure [i accesibile. Dar a
trebuit s` m` confrunt pe parcurs cu diverse
schimb`ri de ritm sau direc]ie, ca atunci când
dealerii din Detroit au decis s` închid` repre-
zentan]ele sâmb`ta, una dintre cele mai aglome-
rate din s`ptâmân`. Î]i aduci aminte, ]i-am
povestit despre acest episod în Capitolul 12.
Acolo am descris [i schimb`rile care au fost deter-
minate de criza petrolului din 1974. În acei ani,
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progresul tehnologic avea un ritm ame]itor iar cu
schimb`rile din industria automobilelor trebuia s`
]in [i eu pasul pentru a continua s` fiu competitiv.
Vânzarea de ma[ini nu se limiteaz` la preluarea
unei comenzi.

Trebuie s` fii în permanen]` con[tient [i
preg`tit pentru schimb`ri. Acest principiu se
verific` mai bine ca oriunde în vânz`ri pentru c`
în fiecare an, în fiecare stat te po]i a[tepta la o
avalan[` de noi reglement`ri în domeniu. Trebuie
s` fii la curent cu ele [i s` le aplici corect. Va veni,
am convingerea, [i ziua în care reprezentan]ii de
vânz`ri vor fi autoriza]i, exact ca [i mecanicii
auto. În ]`rile în care am ]inut seminarii, am
observat deseori în vitrinele unor magazine afi[e
care confirmau: „Autorizat pentru a desf`[ura
activit`]i de vânzare”.

Vor fi schimb`ri dese pe parcursul c`l`-
toriei tale c`tre „vârf”. Nu te împotrivi. Doar
aminte[te-]i c` un semn de ocolire te poate purta
în locuri pe care altfel nu le-ai fi v`zut niciodat`.
La fel se întâmpl` [i cu schimb`rile din cariera ta.
Accept`-le dar nu te l`sa deturnat de la obiectivul
t`u de baz`: acela de a fi num`rul unu.

Ascult`

Nu e[ti bucuros c` faci eforturi pentru a
ajunge în „vârf”? Nu e[ti fericit s` fii num`rul unu?
Via]a împlinit` este aceea tr`it` la maximum. De
preferat, \n „vârf”. Iar atunci când î]i realizezi
visul de a ajunge \n „vârf”, celelalte priorit`]i se
vor aranja de la sine.

Po]i atinge „vârful” în afaceri, instruire,
c`snicie, cre[terea copiilor la fel de bine cum ai
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f`cut-o în carier`. Repet, dac` eu am reu[it, [i tu
vei reu[i!

Odat` ajuns acolo, vei vrea s` r`mâi acolo.
Nimeni nu te va înl`tura dac`:

••  E[ti de o onestitate absolut` în tot ceea ce
faci.

••  E[ti la curent cu progresele [i nout`]ile
înregistrate în domeniul în care activezi

••  Lucrezi inteligent.
••  Ai încredere în for]ele tale pân` la cap`t.
••  Î]i respec]i promisiunile.
••  Folose[ti cu chibzuin]` timpul.
••  Respec]i Regula de Aur de a-i trata pe

semenii t`i a[a cum ]i-ai dorit [i tu s` fii
tratat la rândul t`u.

Dar trebuie s` re]ii c` [i dac` urmezi sfatu-
rile de mai sus, ai putea s` te elimini singur. Nu
deveni propriul t`u adversar. Aldous Huxley,
faimosul scriitor britanic, spunea odat`: „Exist`
doar o singur` entitate în univers pe care e[ti
sigur c` o po]i îmbun`t`]i, [i aceea e[ti tu”.

Î]i voi spune un poem scris de un prieten
drag, Roger Dally. El este pre[edintele consiliului
de conducere al Aloe Interna]ional Distributors
care produce [i distribuie produse cosmetice, de
îngrijire [i vitamine pe baz` de aloe vera. Plantele
de aloe vera sunt cultivate în Mexic. Roger le
expediaz` la sediul fabricii, undeva lâng` Chicago
pentru a fi prelucrate. Companie structurat` pe
mai multe niveluri, Aloe International are 10.000
de colaboratori-distribuitori, operând în Mexic,
Canada, Corea, Arabia Saudit` [i Taiwan.

N`scut într-o familie f`r` posibilit`]i
materiale, Roger a avut dintotdeauna convingerea
c` dac` \[i concentreaz` energia atunci va realiza
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tot ce [i-a propus. Pe când era adolescent, a
câ[tigat bani din tunderea ierbii, livrarea ziarelor
[i munca într-o f`bricu]` care producea albume
foto. Ca mul]i al]i oameni de succes, [i-a dorit s`
deschid` o afacere a sa. A început s` fabrice pro-
duse pe baz` de aloe în subsolul [i apoi în garajul
casei. Clien]ii se înghesuiau s` îi cumpere produ-
sele pe care le ambala [i eticheta singur. Mai
târziu, [i-a ipotecat casa [i a împrumutat bani de la
to]i cei care erau dispu[i s`-i dea pentru a
achizi]iona utilajele [i echipamentele de care avea
nevoie. Compania sa are un rulaj mediu de 10 mi-
lioane de dolari [i este în plin proces de extindere.

Filozofia sa? Roger crede c` prea mul]i ti-
neri pierd trenuri pre]ioase: amân` la nesfâr[it
momentul în care vor urm`ri scopul principal în
via]`. Voi ad`uga o not` personal` considera]iei
spunând c` prea mul]i oameni nu reu[esc s` trag`
la ]int`: nu numai c` nu nimeresc centrul dar trag
în afara ]intei. Roger citeaz` o exclama]ie cele-
br`: „Preg`ti]i arma, ]inti]i, foc!”. El crede c`
preg`tirea prea îndelungat` este o gre[eal`.
¥inte[te [i trage, este mottoul s`u. Mergi înainte!

De[i pipernicit [i ]inta b`t`ii de joc a
colegilor, Roger a reu[it s`-[i placheze adversarii
nu prin for]a fizic` ci prin... vitez`. Pentru c` era
un alerg`tor foarte bun a devenit campion la
tenis. S`rac fiind, nu-[i putea permite decât o
rachet` de un dolar. A jucat cu un alt campion,
fiul unor bog`ta[i care avea cel mai bun echipa-
ment [i cele mai frumoase piese de vestimenta]ie
sportiv`. Venea la arena de tenis cu limuzina.
Roger l-a învins demonstrând c` bog`]ia nu te
transform` neap`rat într-un campion.

Roger este bogat acum dar consider` c`
oamenii nu trebuie judeca]i dup` câ]i bani au ci
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