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In questo libro imparerai perché la scuola prosciuga l’imprenditore naturale che c’è in noi.


E, cosa ancora più importante, imparerai a ritrovare questo spirito.



Siamo tutti imprenditori.



Siamo tutti in grado di mettere in piedi una bancarella di limonate.


Questo libro è sulle differenze tra gli imprenditori che mettono in piedi una bancarella di limonate e gli imprenditori che mettono in piedi un business globale come Apple e Facebook.


 


“Non è possibile unire i puntini guardando avanti; potete solo unirli guardandovi indietro.


Così dovete aver fiducia che in qualche modo, nel futuro, i puntini si potranno unire.


Dovete credere in qualcosa – la pancia, il destino, la vita, il karma, qualsiasi cosa. Questo approccio non mi ha mai lasciato a piedi, e invece ha sempre fatto la differenza nella mia vita”.


STEVE JOBS






Allo spirito imprenditoriale... presente in ognuno di noi.
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Questa pubblicazione è ideata per fornire informazioni competenti e affidabili sull’argomento trattato. Tuttavia, è venduto con l’intesa implicita che l’autore e l’editore non sono impegnati a prestare consulenza legale e finanziaria, o altra consulenza professionale. Spesso le leggi e le pratiche variano da uno Stato all’altro degli Stati Uniti e da paese a paese, e se è necessaria un’assistenza legale o di altri esperti, si dovrebbe ricorrere ai servizi di un professionista. L’autore e l’editore respingono specificamente qualunque responsabilità derivante dall’uso o dall’applicazione dei contenuti di questo libro.





PREFAZIONE


 ROBERT KIYOSAKI


Tante persone hanno idee da milioni di dollari. Credono che il loro nuovo prodotto o servizio li renderà ricchi e che tutti i loro sogni diventeranno realtà. Il problema è che tante persone non sanno come trasformare la loro idea da milioni di dollari effettivamente in milioni di dollari.




D: Perché la gente non riesce a trasformare le idee in milioni di dollari?


R: Perché la maggior parte è andata a scuola per imparare a essere un dipendente, e non un imprenditore.





Ecco perché alla maggior parte delle persone viene detto: “Vai a scuola e trova un lavoro”. Non si sente mai: “Vai a scuola e impara a creare posti di lavoro”, che è quello che fanno gli imprenditori di successo.


La maggior parte della gente va a scuola per imparare a lavorare per soldi, lo stipendio fisso. Poche persone imparano a creare denaro, in modo da non avere mai bisogno di uno stipendio. Se hai letto Padre ricco padre povero, potresti ricordare che la Lezione n. 1 del padre ricco è: “I ricchi non lavorano per soldi”. Gli imprenditori comprendono bene questa lezione e trovano sistemi per far sì che i soldi lavorino per loro e per creare risorse che forniscano sia cash flow che equity.


Davide, Golia e Pee Wee


Esistono tre diversi tipi di imprenditori nel mondo: i Davide, i Golia e i Pee Wee Herman.


I Golia sono gli imprenditori come Steve Jobs, fondatore di Apple, una delle più ricche aziende in America. Larry Ellison, fondatore di Oracle, Henry Ford, fondatore di Ford Motor Company, Bill Gates, fondatore di Microsoft, Thomas Edison, fondatore di General Electric, Richard Branson, fondatore di Virgin, e Walt Disney fondatore di The Walt Disney Company, sono altri Golia.


Un aspetto importante da tenere a mente è che tutti questi Golia sono partiti come dei Pee Wee Herman.


Un altro aspetto importante è che sono stati tutti, una volta, dei Davide – Davide che hanno affrontato dei Golia in una lotta per arrivare ai vertici. Il film I Pirati di Silicon Valley parla di giovani talenti come Bill Gates e Steve Jobs che affrontano dei Golia, IBM e Xerox. Il film spiega come Bill Gates abbia “soffiato” il business dei PC al colosso dei mainframe, IBM, e Steve Jobs quello che sarebbe diventato il mouse e il Macintosh a Xerox. I Pirati di Silicon Valley è un film da non perdere per i Pee Wee e i Davide, piccoletti che hanno il coraggio di affrontare dei giganti... e che, forse, un giorno diventeranno loro stessi dei Golia.


La storia di Richard Branson è sulla stessa linea. Branson, imprenditore del rock and roll, divenne un Davide quando ebbe l’audacia di sfidare il gigante delle compagnie aeree British Airways con la sua startup, Virgin Airways. Oggi, le società della galassia Virgin sono “killer di giganti”, che perseguitano grassi, pigri, gonfiati e costosi colossi corporativi. Per esempio, quando Richard vide il “grasso” (meglio conosciuto come i margini) nel settore della telefonia mobile, fu creata Virgin Mobile. Oggi, Virgin Mobile è featured brand nei punti vendita Walmart di tutta l’America e si posiziona tra i principali opera- tori degli Stati Uniti.


Non tutti i Davide sono assassini di Golia. Alcuni Pee Wee diventano dei Golia inventando prodotti che rivoluzionano il mondo. Per esempio, Thomas Edison è passato dall’essere un Pee Wee a un Davide a un Golia quando ha inventato la lampadina elettrica, un’invenzione che ha portato alla creazione di General Electric.


Mark Zuckerberg ha iniziato come Pee Wee nel suo dormi- torio ad Harvard, lavorando a Facebook. È diventato un Davide quando ha espanso Facebook da Harvard ad altri campus universitari e poi un Golia quando l’ha portato nel mondo.


Elon Musk è passato da Pee Wee a Davide a Golia quando la sua compagnia, SpaceX, ha sfidato la NASA.





Elon ha poi affrontato i giganti dell’automotive come General Motors con un’altra compagnia di sua proprietà, Tesla, rendendo le auto elettriche sportive e sexy.


Pee Wee cambia il mondo


Non devi essere un Davide o un Golia per cambiare il mondo. I Pee Wee sono in grado di cambiare il mondo agendo come dei trim tab. Nel mio libro Seconda Chance, pubblicato nel 2015 (disponibile in italiano presso le nostre edizioni Gribaudi), ho scritto del Dr. R. Buckminster Fuller e di come ha cambiato la mia vita. Se non fosse per il dottor Fuller, o “Bucky” come lo chiamavano, non ci sarebbe una Rich Dad Company. Probabilmente sarei ancora nel business del rock and roll, come Richard Branson, e non sarei mai diventato un docente o un imprenditore dell’istruzione.



Ho avuto la fortuna di studiare con il dottor Fuller tre volte, nelle estati del 1981, 1982 e 1983. Il dottor Fuller è mancato poche settimane dopo la lezione che ho seguito con lui nel 1983. La sua scomparsa mi ha spinto a lasciare il business del rock and roll e a diventare un trim tab, un Pee Wee nel settore dell’istruzione. The Rich Dad Company ha prodotto un video intitolato The Man Who Could See The Future, un mini-documentario sulla crisi finanziaria, ed è gratuito per chiunque sia interessato a imparare come leggere il futuro e come risolve la crisi economica mediante l’istruzione finanziaria. Per visualizzare questo documentario visita: RichDad.com/RDTV



Oggi, The Rich Dad Company sta sfidando il vecchio, obsoleto, estraniato dalla realtà ed estremamente costoso settore dell’istruzione. Il nostro compito non è uccidere Golia. Il nostro compito è quello di essere un trim tab per il Titanic, noto anche come sistema scolastico.




D: Che cos’è un trim tab?


R: Un trim tab è una piccola superficie applicata sul bordo posteriore di una più grande superficie di controllo su un’imbarcazione o un aereo. Un trim tab è come un timone sul timone di un’imbarcazione – ed è il sistema mediante il quale le barche vengono stabilizzate per mantenere la rotta senza che un operatore applichi costantemente una forza di comando.





Spesso Fuller si chiedeva: Cosa posso fare? Sono solo un piccoletto...


Fu allora che decise di diventare un trim tab. Piuttosto che diventare un repubblicano o un democratico e candidarsi per una carica politica, sperando di diventare capitano della nave, divenne un trim tab a poppa di un’imbarcazione. Una forza piccola ma forte in grado di influenzare la direzione e il cambiamento. Nel 1927, divenne un Pee Wee, un piccoletto che cambiò il mondo. Nel video The Man Who Could See The Future, vedrai alcuni dei traguardi raggiunti da Fuller, traguardi come la Geodesic Dome all’Expo ‘67, la World’s Fair del 1967 a Montreal, in Canada. Vedrai come mi ha ispirato a diventare un Pee Wee, un trim tab dell’istruzione.


The Rich Dad Company sta affrontando il sistema scolasti- co come “un piccoletto”... come un trim tab che è in grado di cambiare il mondo. Questo è ciò che fanno gli imprenditori. Oggi, il gioco CASHFLOW è utilizzato in tutto il mondo in quanto strumento didattico che bypassa il sistema scolastico.


Questo libro è scritto per chiunque sia interessato a diventare un imprenditore e cambiare il mondo, agendo come un leader finanziario ricco e intelligente. Indipendentemente dal fatto che tu vada a sfidare i pezzi grossi o che rivendichi un territorio inesplorato, raggiungere il successo da imprenditore non è un percorso facile. Ci vuole forza, impegno e disciplina, e servono la visione e la fiducia per circondarsi di un team di consulenti brillanti, esperti e affidabili.



Penso che scoprirai, come me, che la tua squadra può essere tra le tue maggiori risorse. E può fare la differenza tra avere semplicemente un’idea da un milione di dollari e trasformarla in un’attività multimilionaria.





PARTE I - Chi c'è nel mio team?


"Business e investimenti sono sport di squadra".


PADRE RICCO 




INTRODUZIONE


ROBERT KIYOSAKI


Qualche mese fa stavo parlando con il mio medico che mi ha detto con orgoglio: “Sono un milionario. Finalmente ho guadagnato più di un milione di dollari”.


Mi sono congratulato con lui e, siccome siamo amici intimi, mi sono sentito di chiedergli: “Quanto hai pagato di tasse?”


“Circa $ 700.000”, mi ha risposto timidamente.


“Sono un sacco di soldi”, ho commentato, boccheggiando. “Beh, quanto paghi tu di tasse?”, mi ha chiesto. “So che


guadagni più di me”.


“Io pago molto meno di $ 700.000”, ho risposto. “Ed effettivamente guadagno più di te. Un bel po’ di più... eppure giro molto meno allo Zio Sam”.


“Che cosa mi suggerisci di fare?”, mi ha chiesto. “Licenzia il tuo commercialista”. 


Pessima consulenza


Ho dovuto licenziare molti commercialisti, avvocati, amministratori delegati, presidenti e altri cosiddetti consulenti professionali nel corso degli anni. Ho avuto commercialisti e avvocati di prestigiose società che erano proprio negati. Dunque parlavo sul serio quando ho detto al mio medico, “Licenzia il tuo commercialista”.


Se hai letto gli altri miei libri, sai che spesso sottolineo l’importanza di avere una squadra. In questo libro ti descriverò la mia squadra. Sanno il fatto loro. I Rich Dad Advisors, insieme ad altri imprenditori del team di Rich Dad, condivideranno le loro competenze e i successi, le sfide e i fallimenti della vita di un imprenditore. La mia squadra è molto più importante del denaro, perché senza di essa, probabilmente non ne avrei.


In questo libro, il mio team non ti parlerà di cosa fa.


Ti dirà perché quello che fa è importante. Per esempio, il mio commercialista, Tom Wheelwright, spiegherà perché i ricchi pagano molte meno tasse, e come puoi farlo anche tu. La ragione per cui l’esperienza di Tom è più importante del denaro è che la consulenza di Tom mi fa risparmiare milioni di dollari in tasse, legalmente. Garrett Sutton farà lo stesso sul tema della tutela delle imprese e degli asset.





Probabilmente starai dicendo a te stesso io non guadagno milioni. A dire la verità, io non guadagno molto denaro. Questo libro sarà adatto a me? La risposta è: assolutamente sì. Per molte persone, la ragione per cui non stanno facendo più soldi è la stessa per cui pagano più del necessario in tasse – pessimi consulenti e pessima consulenza.


La cosa più importante


Secondo molti scienziati sociali, la cosa più importante nella vita è la rete sociale e professionale di ognuno. In altre parole, le persone intorno a te, il tuo team e le persone con cui lavori. Se sei circondato da gente povera, probabilmente sarai povero. Come dice il proverbio: “Chi si somiglia, si piglia”.





I quadranti del CASHFLOW rappresentano le quattro diverse tipologie di persone nel mondo degli affari. Ricorda che potrai trovare degli imprenditori in tre dei quattro quadranti: A, T e I.
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D sta per dipendente


A sta per lavoratore autonomo


T sta per titolare di una grande impresa (500 dipendenti o più)


I sta per investitore


Il mio medico è un imprenditore del quadrante A... e A può anche essere sinonimo di specialisti, piccole imprese e stelle, come atleti professionisti e star del cinema.


Prima di licenziare il suo commercialista mi ha chiesto: “A chi dovrei rivolgermi se mollo il mio commercialista?”


Gli ho dato tre nominativi: Tom Wheelwright, il mio commercialista, Garrett Sutton, il mio avvocato, e Ken McElroy, il mio partner nel settore immobiliare.


“Perché devo chiamare tutti e tre?”, mi ha chiesto.


“Perché gli affari sono uno sport di squadra e loro fanno tutti parte della mia squadra”, ho risposto. “Collaboriamo insieme da anni. Abbiamo fatto milioni insieme. Mi fido ciecamente di loro”.


“Ma perché tre?”, mi ha chiesto di nuovo il dottore.


Perché servono tre diversi consulenti per fare soldi, per proteggere ciò che guadagniamo dalle tasse e per tutelare i nostri soldi dai predatori. Se non fosse per loro tre, sarei come te: incasserei milioni ma pagherei tasse eccessive e sarei preoccupato per i predatori che vogliono rubare il mio patrimonio attraverso il sistema giudiziario.


“Intendi con le azioni legali?”, mi ha chiesto.


Ho annuito. “Cause e tasse. Vedi, se hai intenzione di di- ventare ricco, devi sapere come tutelarti, prima di diventarlo”. Il mio dottore aveva un’altra domanda: “Perché il mio commercialista non mi ha dato questo consiglio?”


Questa è davvero una domanda da un milione di dollari, o no? E la risposta è che non lo so. Il mio amico avrebbe dovuto porre questa domanda al suo commercialista. Quello che invece so è che i miei precedenti commercialisti di fatto non sapevano come proteggere il mio patrimonio. Erano intelligenti e costosi. Quando ho capito che non sapevano o non capivano perché avevo investito nel settore immobiliare, li ho mollati. Quando un’altra società di revisione mi ha suggerito di vendere tutti i miei beni immobili e investire in fondi comuni, li ho licenziati immediatamente. Potevano essere degli astuti contabili nel quadrante D, ma non erano dei bravi contabili nel quadrante I.


In questo libro imparerai direttamente dal mio team, così potrai costruire la tua squadra. Essere un imprenditore non è chissà che. Praticamente chiunque può esserlo.


C’era una ragazza nel mio quartiere che aveva un’attività di baby-sitting. I suoi genitori le avevano permesso di usare la casa di famiglia per accogliere bambini di età diverse, la sera. I genitori dei bambini avrebbero lasciato i loro figli e pagato volentieri la loro quota per poter godere ogni tanto di una serata senza i bambini. Una volta che le sue incombenze si addormentavano, la giovane imprenditrice faceva i compiti intanto che guadagnava $ 10 l’ora per bambino. Il sabato sera, la sua notte più affollata, con sette bambini da curare, guadagnava $ 70 all’ora, oltre alle mance. Non male per una ragazza di 15 anni. 


Ha poi usato i suoi guadagni per pagare gran parte delle tasse e delle spese universitarie. In altre parole ha reinvestito i suoi soldi, il che ha fatto di lei un imprenditore più ricco. Non so se ha pagato le tasse. Questo resta tra lei, il fisco e la sua coscienza.


Il punto è che chiunque può essere un imprenditore. Il problema è che pochissimi imprenditori diventano ricchi imprenditori.


Le statistiche mostrano che la maggior parte degli imprendi- tori non diventano ricchi. In effetti, molti proprietari di piccole imprese guadagnano meno dei rispettivi dipendenti. Il piccolo imprenditore guadagna di meno perché il suo lavoro continua dopo che i dipendenti tornano a casa e lavora anche quando la sua attività è chiusa. Se calcoli il numero di ore in cui il piccolo imprenditore investe e quanto vengono pagate, molti guadagnano meno, all’ora, dei loro dipendenti.


Un’amica, imprenditrice, è stata recentemente citata in un articolo. Il giornale indicava che guadagnava $ 80.000 al mese. Sono sicuro che molte persone saranno rimaste a bocca aperta nel sentire quella cifra. In un secondo momento, quando ho preso un caffè con lei, le ho chiesto: “Quanto di quegli 80.000 dollari al mese ti rimane in tasca?” Sorridendo, mi ha detto: “Nulla. Reinvesto ogni centesimo per far crescere il business. Sopravviviamo con lo stipendio di mio marito”.


Essere un imprenditore è un lavoro 24 ore su 24, 7 giorni su 7. Anche quando non sta fisicamente lavorando, la maggior parte di essi sta lavorando mentalmente o si sta preoccupando emotivamente. I dipendenti possono andare a casa o andare  in vacanza. La maggior parte degli imprenditori non può. Ho sentito dire che Bill Gates non si è preso un giorno libero per otto anni quando stava avviando Microsoft.


Lo sottolineo perché molti dipendenti pensano che essere “il capo” sia facile. Molti dipendenti pensano di fare tutto il lavoro mentre il capo ha vita facile e si tiene tutti i soldi. Il motivo per cui pensano che il capo non stia lavorando tanto quanto loro è che dipendenti e imprenditori svolgono diversi tipi di lavoro, lavoro che richiede competenze diverse.


Le statistiche mostrano che la ragione per cui 9 piccole imprese su 10 falliscono nei primi cinque anni di vita è perché la maggior parte dei dipendenti, anche laureati con un’istruzione avanzata e titoli del calibro di un MBA, non possiede le competenze essenziali per essere imprenditore. A peggiorare le cose, di quell’azienda su dieci che sopravvive nei primi cinque anni, nove su dieci falliscono nel secondo quinquennio. Lo so. Sono rientrato anch’io in una di quelle statistiche. Ho collezionato molti più fallimenti che successi.


Sono abbastanza sicuro che la ragione per cui la maggior parte dei dipendenti non diventi imprenditore è perché il pensiero di fallire – e di stare senza uno stipendio fisso – li terrorizza. Per coloro che non riescono a controllare quella paura, è meglio tenersi la propria giornata lavorativa fissa, i benefit e le ferie pagate... timbrando il cartellino di uscita alle 17,00, cenando, guardando la TV, godendosi le tre settimane di vacanze ogni anno e apprezzando la sicurezza di essere un dipendente.


Cos'è un imprenditore?


Imprenditore è una parola grossa che acquista diversi significati per diverse persone. Barron’s ha pubblicato un libro intitolato Finance and Investment Handbook e offre questa definizione:




Imprenditore: una persona che si assume i rischi di avviare una nuova attività. Molti imprenditori hanno conoscenze tecniche su come produrre un prodotto vendibile o progettare un nuovo servizio utile.





Bel tentativo Barron’s. All’apparenza la definizione è accurata. 


Eppure la parola imprenditore è molto più profonda. Come affermato in precedenza, la maggior parte fallisce nei primi cinque anni per assenza delle competenze di cui un imprenditore ha bisogno. La mia vicina, la giovane babysitter, aveva le abilità tecniche per essere una babysitter di successo. Per una della sua età, ha fatto un sacco di soldi e si è pagata gli studi. Ma le sono mancate le capacità imprenditoriali per costruire un business e diventare un ricco imprenditore, anche dopo aver conseguito la laurea. Oggi è una dipendente ben pagata in una grande multinazionale del settore medico.


Chi ha letto gli altri miei libri sa già che la mia tesi è che   le nostre scuole insegnino ai giovani a diventare dipendenti, e non imprenditori. Questo è il motivo per cui siamo tutti addestrati a memorizzare e rigurgitare – proprio come i cani di Pavlov erano addestrati a salivare ogni volta che tintinnava il campanello della cena – l’ammonizione: “Vai a scuola e trova un lavoro”. Non siamo addestrati a dire: “Vai a scuola per avviare un business e creare posti di lavoro”.





Un mio giovane amico recentemente si è laureato con un master in imprenditorialità. Ha detto che diversi docenti hanno dedicato molto tempo a insegnare alla sua classe come preparare un curriculum... per ottenere un lavoro ben pagato. Stiamo scherzando? I veri imprenditori non si concentrano sui curricula. I veri imprenditori analizzano i curricula e assumono dipendenti il cui curriculum riflette le competenze richieste dal team.


Diversi imprenditori


Gli imprenditori si presentano sotto molte, diverse forme, dimensioni e stili. Sempre tra i miei vicini c’è un medico che ha uno studio privato. Lui è un imprenditore. Un altro, nello stesso quartiere, è un medico che ha lasciato il posto in un grande ospedale per diventare un imprenditore che lavora a un nuovo farmaco per curare una malattia del cervello. Lui e sua moglie stanno faticando finanziariamente da oltre sei anni, mentre il loro nuovo farmaco passa attraverso il processo di approvazione del governo. Altri tre vicini sono grandi impresari edili. Un’altra vicina è un agente immobiliare che non sviluppa beni immobili, ma li vende. È un’imprenditrice e possiede una società di intermediazione immobiliare di medie dimensioni. Due altri vicini sono proprietari di squadre sportive professionistiche di baseball e basket. Sono imprenditori dello sport che impiegano atleti professionisti e allenatori, pagando alcuni degli atleti milioni di dollari ogni anno. Alcuni dei miei vicini sono gli allenatori di queste squadre, ingaggiati dagli imprenditori dello sport.


Gli artisti tendono a essere imprenditori. Molti artisti sono pittori, musicisti e attori professionisti. I Beatles erano imprenditori che hanno guadagnato una fortuna nel mondo della musica.


Molti scelgono il percorso dell’imprenditoria perché odiano essere dipendenti. Vogliono essere il capo di se stessi, vogliono fare le cose a modo loro e non amano sentirsi dire cosa fare. Molti sono diventati imprenditori perché non riescono a ottenere o a tenersi un posto di lavoro.


Ci sono molte persone che vengono definite “imprenditori seriali”. Avviano un’attività e la vendono. Avviano un’altra attività e la vendono. Sono molto simili a persone che fanno passare di mano immobili, acquistano proprietà solo per rivenderle il più rapidamente possibile.


E alcuni diventano imprenditori per cambiare il mondo. Ho inserito in questa categoria Henry Ford, Thomas Edison, Walt Disney, Steve Jobs, Bill Gates, Oprah Winfrey, Sergey Brin, Jeff Bezos, Richard Branson e Mark Zuckerberg. Il loro impatto sul mondo durerà per decenni.





In relazione a questo libro, è importante sottolineare che Henry Ford, Walt Disney, Thomas Edison, Steve Jobs, Bill Gates, Oprah Winfrey, Mark Zuckerberg e Richard Branson non hanno finito la scuola. Questi imprenditori forse non hanno terminato la scuola perché non volevano “andare a scuola per ottenere un lavoro”. Volevano diventare imprenditori in grado di cambiare il mondo, e lo hanno fatto.


Imprenditori si nasce?


La domanda che molti si pongono è: “Imprenditori si nasce o si diventa?”


Credo che nasciamo tutti imprenditori. Questo è il motivo per cui ho aperto questo capitolo con la storia della ragazza del liceo con la sua attività di baby-sitting. Abbiamo visto tutti dei ragazzini con i loro banchetti di limonata o in giro a vendere i biscotti delle Girl Scout. Chiunque può essere un imprenditore, giovane o vecchio, con un’istruzione di altissimo livello o con un abbandono degli studi alle spalle.


Durante l’età agraria, la maggior parte degli agricoltori erano imprenditori. Avevano un piccolo appezzamento di terreno, lo coltivavano, lo seminavano, raccoglievano i prodotti e nutrivano le loro famiglie. Quello che non consumavano veniva venduto.


Poi venne l’era industriale. Milioni di contadini lasciarono la fattoria, si trasferirono nelle città dove si trovavano le fabbriche e divennero dipendenti.


Oggi, le nostre scuole continuano a formare i giovani come dei dipendenti. Il problema è che ora siamo nell’era dell’informazione e la tecnologia sta sostituendo i dipendenti. Quando i dipendenti scioperano e chiedono salari più alti, i posti di lavoro si spostano all’estero verso Paesi con salari più bassi o una nuova tecnologia sostituisce il dipendente. Le voci sull’“ascesa dei robot” sono reali. Oggi nei nostri supermercati, i commessi vengono sostituiti da casse automatizzate.


Con l’idea della sicurezza del lavoro per la vita in pericolo, es- sere un imprenditore è la nuova professione del momento. Molti analisti prevedono che lo S&P 500 verrà ridimensionato a S&P 300, perché i nuovi imprenditori renderanno obsolete 200 delle 500 società odierne. Ciò significa più disoccupazione per milioni di dipendenti che hanno trovato lavoro nell’azienda sbagliata.


Fu Steven Sasson, un dipendente di Eastman Kodak, a inventare la fotografia digitale nel 1974. Meno di quattro decenni dopo, nel 2012, Kodak, una società con 131 anni di storia, presentò istanza di protezione dal fallimento. La loro stessa tecnologia li ha portati fuori mercato, costando il posto a migliaia di dipendenti Kodak.


Oggi, il mantra del “Vai a scuola per ottenere un lavoro sicuro e garantito” è un’idea obsoleta. La tecnologia e la concorrenza globale un giorno renderanno noi tutti obsoleti, in quanto dipendenti. Questo potrebbe essere il motivo per cui molti dormitori universitari in tutto il mondo sono “incubatori” per studenti imprenditori, nella speranza di creare il prossimo Facebook, la prossima novità... il prossimo business che cambierà il mondo. Il problema è che la maggior parte degli imprenditori, anche se riesce a far decollare un’attività, non diventerà mai ricca.





Il fatto è che la maggior parte degli imprenditori non è molto diversa da un dipendente, che sopravvive di stipendio in stipendio. La sfida è diventare un ricco imprenditore.


Chiedi agli imprenditori


Quello che segue è un estratto dalla rivista Forbes sull’importanza di un’istruzione universitaria e l’imprenditorialità:




“Se il 69% degli imprenditori intervistati ha frequentato il college (ben al di sopra della media nazionale), solo il 68% di questo gruppo di laureati ha affermato di ritenere che questa istruzione abbia fatto la differenza nel proprio successo. Al confronto, l’86% della popolazione generale crede che il college rimanga un buon investimento, anche se sempre più costoso. Solo il 61% di tutti gli imprenditori ritiene che l’istruzione universitaria sia molto o in qualche modo importante per raggiungere il successo nell’economia di oggi, un numero che contrasta fortemente con l’opinione pubblica generale sul valore di una laurea”.





Tradotto: Se hai intenzione di diventare un dipendente o un medico o un avvocato in proprio, l’istruzione tradizionale è importante.



L'imprenditore dei taxi


Nel 1907 Harry N. Allen, imprenditore e fondatore della The New York Taxicab Company, importò 600 taxi a benzina dalla Francia. Fu lui a coniare la parola taxicab (la versione integrale della comune espressione taxi, entrata nell’uso comune nella lingua italiana, ndt) e milioni di persone sono diventate imprenditori, ora noti come taxicab driver. 


Oggi, Uber è il termine che sostituisce taxi, e molti imprenditori indipendenti stanno diventando driver di Uber.



La domanda è: quanto tempo ci vorrà prima che i tassisti e i driver di Uber diventino obsoleti? Quanto tempo dovrà passare prima che innovazioni come l’auto a guida autonoma di Google, un’auto che non necessita di un autista in carne e ossa, sostituiranno sia i driver di Uber che i tassisti?


Nel 2014 ho partecipato a una rimpatriata di piloti del corpo dei Marine a Pensacola, in Florida. Pensacola è dove abbiamo ricevuto l’addestramento da piloti negli anni '70, prima di andare in Vietnam, e tutti abbiamo servito nello stesso squadrone. Non a caso, il confronto tra vecchi e nuovi piloti si è incentrato sulla domanda “Abbiamo bisogno di piloti?” Molti dei nuovi stanno imparando a pilotare droni, e non aerei.


Se l’auto di Google è in grado di sostituire la domanda di driver Uber, i droni possono sostituire la domanda di piloti? Da ex pilota, so che i piloti di oggi fanno sempre meno voli. Oggi gli aerei moderni possono decollare, volare e atterrare senza bisogno di piloti in carne e ossa. Questi sono di riserva, sono lì per far sentire i passeggeri al sicuro, nel caso in cui la tecnologia fallisca.


Nel mondo della medicina, i robot sono in grado di svolgere un lavoro migliore in sala operatoria rispetto ai chirurghi.


Dovremmo chiederci: Chi altro verrà sostituito?


Perché diventare un imprenditore?


Ecco alcuni esempi del perché sempre più persone stanno diventando imprenditori. La tecnologia e la concorrenza dall’estero stanno rendendo le persone obsolete. I concetti del lavoro ben pagato e dello stipendio per tutta la vita sono molto vecchi e obsoleti.


Oggi milioni di persone si stanno rendendo conto che es- sere un imprenditore può essere più sicuro che essere un dipendente.


Andy Grove, uno dei fondatori e CEO di Intel Corporation, è noto per la propria massima guida “Solo i paranoici sopravvivono”.


Questo libro è stato scritto per coloro che sono paranoici, coloro che si dedicano a diventare più intelligenti e che vogliono diventare più ricchi come imprenditori.


Durante l’era industriale, gli imprenditori erano famosi per creare posti di lavoro e business. Nell’era dell’informazione, gli imprenditori sono famosi per aver distrutto posti di lavoro e imprese.


Un esempio è l’industria del libro. Quando Padre ricco padre povero è stato pubblicato per la prima volta nel 1997, il settore delle librerie fisiche era fiorente. Poi venne Amazon e molte librerie dell’epoca industriale, come Borders, scomparvero.


Qualche giorno fa ero in un mercato rionale, e uno dei signori che stava rifornendo il banco degli alimentari mi ha fermato e mi ha chiesto: “Ti ricordi di me?” Quando è apparso evidente che non mi ricordavo, mi ha detto: “Ero il manager della Borders vicino a casa tua. Organizzavo tutte le letture e gli eventi firmacopie per i tuoi libri”.


La conversazione mi ha spezzato il cuore. Ho fatto del mio meglio per mostrami allegro e ringraziarlo per tutto ciò che aveva fatto per i miei libri, i miei affari e me. Mentre parlavamo dei vecchi tempi, il mantra di Andy Grove – “solo i paranoici sopravvivono” – risuonava nel mio cervello.


Ancora una volta, gli imprenditori non stanno creando posti di lavoro. Oggi gli imprenditori stanno distruggendo posti di lavoro e business a tutta velocità.


Il problema è che le nostre scuole continuano a formare gli studenti per diventare degli impiegati che cercano la sicurezza del lavoro, piuttosto che degli imprenditori che cercano la sicurezza finanziaria.


La buona notizia è che le scuole offrono corsi sull’imprenditorialità. Per quanto mi congratuli per l’impegno, temo che le scuole siano ancora caratterizzate da impiegati che cercano di insegnare agli studenti come essere imprenditori. Sarebbe come imparare a fare surf o giocare a golf leggendo un libro. Se non sei mai stato “spazzato via” da un’onda gigantesca, come fai a sapere come ci si sente, come imprenditore, quando il tuo business viene “spazzato via” dalla concorrenza?





Detto in parole povere, i dipendenti vedono il mondo mediato dalla mentalità dei dipendenti. Gli imprenditori vedono il mondo con un altro paio di occhi. Questo libro racconta di come si vede il mondo attraverso gli occhi di veri imprenditori. Una delle mie citazioni preferite di Steve Jobs è riportata all’inizio di questo libro. È una potente intuizione che merita di essere ripetuta:



“Non è possibile unire i puntini guardando avanti; potete solo unirli guardandovi indietro. Così dovete aver fiducia che in qualche modo, nel futuro, i puntini si potranno unire. Dovete credere in qualcosa – la pancia, il destino, la vita, il karma, qualsiasi cosa. Questo approccio non mi ha mai lasciato a piedi, e invece ha sempre fatto la differenza nella mia vita”.





La maggior parte della gente non riesce a diventare un imprenditore perché è andata a scuola e ha imparato a condurre la propria vita guardando nello specchietto retrovisore. Gli imprenditori sono in grado di vedere il futuro.



I veri imprenditori


Kim, mia moglie e mio socio in affari, sa il fatto suo in ambito di imprenditoria nel real estate. Insieme ai nostri Advisor ha contribuito alla stesura di questo libro, perché è la squadra che abbiamo creato, a The Rich Dad Company e con i nostri investimenti personali, ad essere stata la base del nostro successo. I nostri Advisor sono veri imprenditori, anche loro in trincea. Sono esperti e di successo e insegnano con passione ciò che hanno imparato. Kim e io li ringraziamo per il loro contributo a questo libro.


Gli imprenditori di questo libro condividono i loro successi e, forse ancora più importante, i loro errori – e come i loro errori siano diventati lezioni inestimabili. Se un’istruzione universitaria può essere importante, nulla sostituisce l’esperienza aziendale del mondo reale in quanto migliore maestra.


Uno dei problemi dell’istruzione tradizionale è che nelle nostre scuole si crede ancora che commettere errori sia sbagliato. Gli insegnanti tradizionali puniscono gli studenti quando commettono degli errori, il che significa che la persona che fa il minor numero di errori è etichettata come lo studente più intelligente.


Nel mondo reale dell’imprenditoria, l’imprenditore che fa più errori, e impara da essi, vince. Per esempio, Thomas Edison ha fallito oltre 1.000 volte prima di inventare la lampadina elettrica. Henry Ford è andato in bancarotta cinque volte prima che Ford Motor Company avesse successo. Steve Jobs è stato licenziato dalla sua stessa società, Apple, prima di tornare e salvarla dalla bancarotta. Oggi, Apple è una delle aziende più ricche nel mondo. Bill Gates è stato accusato dal governo degli Stati Uniti di pratiche monopolistiche e ha vinto le cause a suo carico. E Mark Zuckerberg è stato citato in giudizio dai gemelli Winkelvoss, che avevano rivendicato  la creazione di Facebook.


Cito le cause e le tribolazioni di questi giganti dell’imprenditoria perché è questo che affrontano i veri imprenditori. Possono essere le lezioni che determinano il futuro di un business – se cerchiamo la lezione in ogni errore o fallimento.





In questo libro imparerai cosa è importante, cosa è prezioso e cosa potresti aver bisogno di imparare per essere un imprenditore di successo. Soprattutto, imparerai perché avere una “grande idea” è solo l’inizio...




IL CODICE D'ONORE DEL TEAM 


BLAIR SINGER


Lo vediamo la domenica pomeriggio. Abbiamo letto di questo in incredibili storie sul valore e il successo. Indossiamo le maglie dei nostri idoli. È la magica dinamica di un gruppo di persone che con dedizione si mette insieme per realizzare qualcosa di straordinario e persino imprevedibile in un dato giorno. Lo chiamiamo gioco di squadra.


Per molti, è qualcosa di cui hanno solo sentito parlare, ma di cui non hanno mai avuto esperienza diretta. Ma per qualsiasi imprenditore di successo, dopo le vendite, la capacità di reclutare e costruire una squadra di campioni è l’abilità più importante da padroneggiare per portare la tua idea o il tuo sogno alla vita e al successo.


Perché è fondamentale? Per il semplice fatto che hai solo una quantità limitata di tempo, energia e risorse per fare le cose da solo, hai bisogno di un team per essere in grado di rispettare una promessa fatta a un pubblico che attende. Ma c’è di più, c’è una sinergia magica nei grandi team che portano a termine e creano risultati sempre più oltre le aspettative. Il Dr. Buckminster Fuller definiva la sinergia come un sistema “imprevedibile” per la somma delle sue parti.


Costruire una grande squadra per il business non è qualcosa che avviene per fortuna. Inoltre, non è solo il mix “perfetto” di talento e chimica. Herb Brooks, il leggendario allenatore della squadra di hockey olimpica invernale del 1980, aveva detto ai suoi giovani giocatori che non avevano abbastanza talento per vincere facendo esclusivamente affidamento su di esso. Eppure hanno battuto i migliori al mondo a Lake Placid quell’anno. È un qualcosa che può essere creato grazie a una leadership ispirata e alcuni passi decisivi.


Negli ultimi 25 anni ho costruito i miei team di lavoro nel settore degli autotrasporti, insegnando amministrazione, franchising, attività di licensing e ho fatto parte di alcune grandi squadre. Ho anche seguito come coach migliaia di organizzazioni per costruire i loro team. Da aziende grandi come Singapore Airlines, L’Oreal, HSBC e IBM a piccole imprese da 5 a 10 persone. In tutti i casi, i principi dei team di successo rimangono gli stessi.


Il primo passo è assicurarti di essere chiaro sulla tua definizione di “squadra”. Per alcuni, la squadra è famiglia, per altri, un gruppo che ha un obiettivo comune, per altri implica un livello di trasparenza e onestà di cui molti non hanno esperienza nemmeno nelle loro relazioni più importanti. Non c’è una definizione giusta o sbagliata. È importante, tuttavia, che tutti i membri siano sulla stessa lunghezza d’onda.


Per semplificare... riduciamolo ad alcuni passaggi chiave:


Il reclutamento


Il reclutamento è la promessa che attrae i giocatori giusti per la squadra. E per questo c’è un primo passo importante: chiarire la missione. Che cosa stai cercando di ottenere e perché? Probabilmente il perché è la parte più importante. Anni fa Robert ci ha presentato uno dei suoi amici, un generale in pensione dei Marine.


Era affascinante parlare con lui, soprattutto perché era stato incaricato del reclutamento per i Marine.


Ha sottolineato una delle cose più importanti sulla costruzione di team. La scala salariale del corpo dei Marine è molto bassa quindi chiaramente le nuove reclute non arrivano per i soldi. Ci ha raccontato che si arruolano per chi sperano di diventare nel corso del processo per diventare un Marine. Ha detto che le giovani reclute vogliono far parte di qualcosa di più grande di loro.


Ora riflettiamo su questo per un momento. Non ci sono promesse, né soldi. Solo il desiderio di crescere e di essere parte di qualcosa di significativo.


Come imprenditore, puoi fare la stessa offerta? Questo è  il motivo per cui dico che la tua abilità numero uno è la capacità di vendere. Senza questo, troverai difficile ispirare le persone a lavorare per te o con te per i giusti motivi. Pensa a un franchising. Gli affiliati in realtà pagano per far parte di una squadra.


Da studente della Ohio State University, ho avuto il privilegio di essere lo student manager per la squadra di football degli Ohio State Buckeye sotto la guida del leggendario coach Woody Hayes. È stato lì che ho imparato l’importanza della disciplina, del duro lavoro, del gioco di squadra altruista e di giocare per qualcosa di più grande di un trofeo. La maggior parte dei membri della squadra sapeva che non avrebbe giocato a livello professionale, ma voleva essere “parte di qualcosa”.


Con la mia prima attività nel settore dei trasporti, non eravamo il datore di lavoro più remunerativo, ma avevamo un turnover minimo dei dipendenti e un team straordinario che ha salvato la nostra attività dall’orlo del baratro più volte e ci ha aiutato a diventare uno dei trasporti aerei di merci a più rapida crescita nel suo genere all’epoca.





Quando sono stato capitano della squadra di corsa campestre del liceo, che era in lizza per un campionato statale, il nostro mantra era “stiamo uniti e motiviamoci a vicenda”. Se ne sai qualcosa di corsa campestre, sarai conscio del fatto che una o due superstar non bastano a vincere la gara. Siamo orgogliosi di avere corso insieme vicino alla testa del gruppo. È così che abbiamo vinto. Ogni giorno ci chiedevamo: “Che tipo di squadra dovremmo diventare per correre in campionato?”


Il Codice


Ho imparato molto tempo fa, e osservando il Coach Hayes, che tutte le grandi squadre hanno una cosa in comune. È un dato di fatto, ed è vero per qualsiasi grande business, religione, civiltà o famiglia.


Quelli che resistono e che hanno successo hanno delle re- gole. Un insieme di regole semplici e comprensibili che chiamiamo Codice d’Onore.


È un insieme di regole che prendono i valori fondamentali di un qualsiasi gruppo – valori come il duro lavoro, l’onestà, la responsabilità e il gioco di squadra – e li tutelano per mezzo di norme stabilite. Pensa ai Dieci Comandamenti. Si tratta di un classico Codice d’Onore. È stato progettato per prendere un gruppo di israeliti erranti e mantenerli uniti e forti nella loro cultura.


In un business o in un matrimonio, quando le regole vengono ignorate o non applicate, il caos e il disordine seguono presto. Il Coach Hayes sarebbe andato su tutte le furie se un giocatore avesse interrotto il coprifuoco, fosse stato in ritardo per l’allenamento, avesse imprecato sul campo di allenamento, non avesse rispettato un allenatore o non avesse superato un esame. Il Codice teneva insieme la squadra. Ogni giocatore voleva essere il migliore e la promessa del Coach Hayes era che se avessi seguito le sue regole saresti diventato il migliore.


La prima cosa che facciamo quando avviamo un’azienda o quando facciamo coaching in un’azienda, è stabilire un Codice d’Onore. Perché? Perché in assenza di regole, le persone si creano le proprie.





E quando la situazione si scalda, le persone tornano ai loro schemi comportamentali istintivi... e, il più delle volte, non è positivo per la squadra. Non è perché siano persone cattive, è perché ognuno ha le proprie esperienze, origini e condizionamenti.


A scuola, ci viene insegnato a fare le cose da soli. Non il massimo per il gioco di squadra. La cooperazione a scuola è considerata come imbrogliare, ma nella collaborazione aziendale è spesso la chiave del successo. Mi è stato insegnato a essere un individuo forte che non deve chiedere aiuto o sostegno. Non funzionerà se stai cercando di mettere insieme un intero gruppo. Questo è il motivo per cui devi avere delle regole.


Come team dei Rich Dad Advisor, abbiamo un Codice d’Onore che tutti sottoscriviamo. Nei nostri singoli business abbiamo regole diverse perché abbiamo team diversi. Io e mia moglie abbiamo un Codice. Abbiamo un Codice per i nostri bambini e la famiglia. Io ho un Codice per me stesso. Perché?


Nel 2012, io e il mio figlio di 16 anni siamo andati in Tanzania per scalare il Kilimangiaro. La prima notte sulla montagna mio figlio si è ammalato gravemente. Il giorno dopo, nonostante avesse cercato di andare avanti, è peggiorato. Non riusciva più a trattenere nulla nel suo organismo. Era chiaro che dovesse scendere e vedere un dottore. Mi trovavo di fronte a una decisione. Accompagnarlo giù o lasciare che lo facesse uno dei facchini. Volevo davvero tanto scalare quella montagna! L’ossigeno era scarso, la mia emozione era forte  e la mia intelligenza era limitata. È una brutta combinazione, ma non diversa da molte situazioni che affrontiamo negli affari e nelle relazioni.


Eppure nel bel mezzo di quella decisione, un pensiero mi ha attraversato la mente. Ed è stato, ma io ho scritto un libro su questo! S’intitola Il Codice d’Onore del Team. E la prima regola che io e lui avevamo creato prima di imbarcarci era: “Iniziamo insieme, finiamo insieme”. Il nostro Codice era chiaro: non abbandonare mai un compagno di squadra in difficoltà. Decisione presa; l’ho portato giù.


Senza quelle regole, a 3.000 metri d’altitudine avrei potuto prendere una decisione catastroficamente sbagliata. Agisco secondo un Codice anche per proteggermi da me stesso!Dopo otto ore di discesa, era a letto in una discutibile clinica del terzo mondo e io sono rimasto accanto a lui finché non si è ripreso. Questo ha cementato la nostra relazione padre-figlio per sempre. Tanto che ha deciso di tornare l’anno successivo e il 3 luglio 2013 alle 11,27 di una splendida mattina, lui e io abbiamo raggiunto la cima del Kilimangiaro insieme. Gli ho dato un portachiavi con un ciondolo che avevo portato con me per tutto il tempo che recitava:


"Iniziamo insieme, finiamo insieme. Ti guarderò sempre le spalle".


PAPA'


Ho imparato che c’era qualcosa di più grande e più potente di una montagna. Si chiama amore. E per fortuna abbiamo creato una regola per proteggerlo. Che tu ci creda o no, altre famiglie in altre spedizioni non hanno preso simili decisioni e questo le ha mandate in pezzi.



La performance


Una delle regole del team è questa: maggiore è la performance, più severe sono le tolleranze e le regole. Le squadre di campioni la applicano piuttosto serratamente. Lasciano poco spazio alla possibilità di sottrarsi dalle proprie responsabilità. Una volta che le regole entrano in vigore, tutti nella squadra devono giocare in base a esse e ognuno ha la responsabilità di farle rispettare. Questo non è sempre facile. Può essere spiacevole. Ecco perché dobbiamo lavorare sul Controllo della Piccola Vocina: quella piccola voce nelle nostre teste che critica costantemente e ha da dire su ciò che possiamo o non possiamo fare.


Ho visto molti team che volevano risultati ad alte prestazioni, ma operavano con ampia tolleranza e si chiedevano perché non avevano raggiunto le loro aspettative. È come cercare di elaborare una Lamborghini allo stesso modo in cui lo faresti con una Vespa.





Potrei anche raccontare innumerevoli storie di imprese  e team in cui il vero coraggio non stava nel sobbarcarsi il compito in questione, ma nell’essere vulnerabili e aperti nei confronti degli altri membri del team. Essere in grado di dire la verità con compassione e accettare i riscontri al fine di rendere la squadra migliore è fondamentale per il successo di un gruppo.


Il punto non è la cima


Ormai ho scalato il Kilimangiaro più volte. Ogni volta la sfida è come prendere delle persone comuni (non scalatori di ogni estrazione sociale) e trasformarle in una squadra che si sostiene a vicenda per diventare la versione migliore possibile di sé, superare i propri limiti percepiti e arrivare a 5.895 metri. Ecco cosa ho imparato:



Goditi il processo


Ogni obiettivo del team presenta due parti: la preparazione e il compito in sé. Come leader, insegna al tuo team ad amare entrambe le parti e a godersi l’intero processo. Quando scali il Kilimangiaro può succedere di tutto. Potresti slogarti una caviglia. Il tempo potrebbe cambiare. Se ti fossi concentrato solo sulla cima, potresti rimanere gravemente deluso e l’energia potrebbe crollare precipitosamente.



Festeggia tutte le vittorie


Ma se hai festeggiato tutte le vittorie lungo il percorso, non c’è modo di perdere. Chi si è concentrato solo sulla Cima ha lavorato sodo, ma non se l’è goduta molto. Di fatto, si è stancato più di noi tutti. Non aveva l’energia delle vittorie quotidiane a spingerlo in avanti. Aveva solo una piccola voce che si preoccupava per il risultato finale.



Rimani concentrato


È importante rimuovere le distrazioni esterne e mantenere la concentrazione del team. Sul Kilimangiaro avevamo oltre 60 facchini che trasportavano la nostra attrezzatura, cucinavano, preparavano e smontavano il campo. Tutto ciò che dovevamo fare era concentrarci sull’arrampicata. La lezione di squadra più potente sul Kilimangiaro è qualcosa che ho portato in ogni team di cui ho fatto parte nella mia vita...



Un passo alla volta. Un respiro alla volta.


Non guardare in cima. Può intimidirti. Rimani concentrato su ciò che sta accadendo in questo momento. Non ci è stato permesso di chiedere cosa sarebbe successo domani  o il giorno successivo. Il risultato sono stati cinque giorni e mezzo di presenza al 100%. Le nostre menti erano silenziose. Le nostre intenzioni erano focalizzate. Eravamo al top.



Prima di ogni partita di campionato o Super Bowl, le interviste con le squadre in gara sono sempre uguali. Alla domanda su come si sentono a giocare la partita più importante di tutte, dicono sempre: “Non siamo preoccupati di questo. Stiamo solo giocando una partita alla volta, facendo del nostro meglio, apportando correzioni, e alla fine speriamo di avere un grande risultato”. Questo è il linguaggio dei campioni.


Nel mondo degli affari, si definiscono gli  obiettivi, si  fa il lavoro e lo si fa un passo alla volta. Scomposizione in parti gestibili. Da leader devi mantenere la tua squadra in questo atteggiamento mentale. Se lo fai, prima di rendertene conto, hai raggiunto la cima.


C’è un’altra cosa (molto simile) che tutte le squadre di campioni dicono dopo aver vinto o raggiunto il loro obiettivo. Quando viene chiesto loro come o perché ce l’hanno fatta, raramente ho sentito rispondere che era per il trofeo. Dicono che l’hanno fatto l’uno per l’altro. Una grande squadra di campioni, in particolare di fronte alle avversità, si riunisce per sostenersi a vicenda... con l’impegno a non deludere l’altro.


La sera prima che abbiamo scalato il Kilimangiaro, l’intera squadra ha ammesso di essere un po’ triste che il giorno dopo avremmo raggiunto la cima. Perché? Perché sapevamo che dopo la cima, il viaggio sarebbe praticamente finito. Tutti volevano che continuasse per le vittorie e le incredibili lezioni che ricevevamo e la straordinaria profondità delle relazioni che stavamo costruendo.


Le grandi squadre non nascono per caso. E il punto non è la cima. Lo scopo dell’obiettivo di una squadra è di mantenere la squadra in movimento, imparare e crescere insieme. E un Codice d’Onore del Team è la base per tutto questo. Le vere vittorie e doni si trovano lungo la strada se presti attenzione a essi. Se sei in grado di dirigere il tuo team in questa direzione, nessuno ti fermerà mai.




IL TRIANGOLO T-I - LE 8 INTEGRITA' DI UN BUSINESS


Robert Kiyosaki


Missione - Leadership - Squadra - Prodotto - Gestione legale - Sistemi - Comunicazione - Cashflow
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“Ho un’idea meravigliosa!”


Ottimo. Tutti ne abbiamo. Ma è ciò che ne facciamo a determinare se questa “idea meravigliosa” possa sfondare in un mercato altamente competitivo. Come anticipato nella Prefazione di questo libro, molti di noi hanno avuto un’idea da un milione di dollari. Il problema è che altrettanti di noi non sanno come trasformare quell’idea da un milione di dollari in un milione di dollari.


Questo è esattamente il motivo per cui il diagramma che il mio padre ricco ha battezzato come Triangolo T-I è importante. La T – in T-I – sta per Titolare d’impresa, e la I sta per Investitore professionale. I veri imprenditori “vivono” sul lato destro del quadrante del CASHFLOW illustrato di seguito.
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Quando un imprenditore “costruisce un business”, quello che costruisce è un Triangolo T-I o un sistema di sistemi. Il mio padre ricco chiamava queste otto componenti le 8 Integrità di un Business.



[image: IMG_9488]



Se l’imprenditore non riesce a mettere insieme queste 8 Integrità, l’azienda fallisce o soffre finanziariamente. E se uno qualsiasi di questi componenti è debole o disfunzionale, è probabile che l’azienda vada in sofferenza o fallisca. Ecco quanto sono importanti i componenti del Triangolo T-I.


Questo libro ti insegnerà come mettere insieme questi 8 componenti fondamentali di un business – e la squadra che trasformerà la tua idea da un milione di dollari in una macchina per fare soldi da un milione di dollari. Uno dei motivi per cui la maggior parte degli imprenditori fallisce, anche quelli con idee effettivamente da un milione di dollari, è perché hanno solo la punta del triangolo. Alla maggior parte manca una o più delle altre integrità.


Ti prego di notare che il Prodotto, ovvero “l’idea meravigliosa”, è la parte meno importante del Triangolo T-I.


Perché molti imprenditori falliscono



Uno dei motivi per cui la maggior parte degli imprenditori fallisce, anche quelli che erano brillanti a scuola, è perché le scuole ci insegnano a essere degli specialisti o degli esperti in una sola delle integrità. Per esempio, una persona che si è laureata in legge è ben istruita nell’integrità Gestioni legali del triangolo. Non è esperta nelle altre, sebbene molti avvocati credano di esserlo.


Un altro esempio è la linea di fondo della sezione interna del Triangolo: il Cashflow. La maggior parte dei contabili e commercialisti si è formata nell’ambito di questa linea del triangolo. Potranno anche essere dei grandi contabili, ma la maggior parte non è altrettanto capace nelle altre sette integrità.


Se un contabile è a capo di un business e, quando l’azienda ha “problemi di flusso di cassa”, spesso “taglia” o “ridimensiona”. Nello specifico, spesso taglia sulla linea di Comunicazione, tagliando i fondi per la pubblicità, il marketing e il team delle vendite. E spesso, questo fa sì che il business fallisca più velocemente. 


In molti casi, se un’azienda ha problemi di flusso di cassa, piuttosto che ridurre la spesa, la mossa più intelligente sarebbe quella di spendere di più in vendite, marketing e pubblicità. 


In altre parole, il motivo per cui molti imprenditori falliscono è perché la loro istruzione li ha formati per essere degli specialisti, dei dipendenti per il settore di una delle otto integrità. 


Per essere un imprenditore di successo, l’imprenditore deve pensare in maniera generalista, osservando tutte le 8 integrità, il quadro generale, l’intera azienda, non solo la sua specialità.


Questo è ciò che rende questo libro diverso. Piuttosto che imparare da un solo imprenditore, imparerai da molti imprenditori che sono specialisti di tutte le 8 Integrità di un Business. Il mio team.


Essere un grande imprenditore significa che ho  bisogno di avere una grande squadra. Oggi il nostro team è composto da 8 Rich Dad Advisor, nonché membri del team di The Rich Dad Company che sono esperti e competenti in componenti specifici del Triangolo T-I. Ciò che tutti hanno in comune è l’impegno nella missione di The Rich Dad Company e il fatto che tutti conferiscono un elevato valore all’istruzione e all’apprendimento permanente. Ci incontriamo spesso, studiamo libri insieme e discutiamo su ciò che l’autore vuole trasmettere e su come possiamo applicare queste lezioni alle nostre vite, ai nostri business e ai nostri team.


La Parte II di questo libro includerà i profili di Kim, Ken, Blair, Garrett, Tom, Andy, Josh, Lisa e Darren. Nella Parte III ci concentreremo su Come Padroneggiare il Triangolo T-I e quella sezione include paragrafi su tutte le 8 Integrità di un Business, gli elementi fondamentali che compongono il Triangolo T-I. Mike, Shane e Mona (così come Kim, Garrett e Tom) hanno contribuito alla Parte III con sezioni molto mirate relative ai componenti del Triangolo T-I di cui sono convinti sostenitori. Tutti contribuiscono con talenti e abilità specifici ed essenziali.





In questo caso, il vecchio adagio secondo cui sei forte quanto il tuo anello più debole è proprio vero. Abbiamo tutti sentito le statistiche spaventose sui nuovi fallimenti delle aziende e, secondo la mia esperienza, le sfide che un business affronta sono direttamente correlate al Triangolo T-I. Se uno  qualsiasi dei componenti viene a mancare, o è debole, può segnare il destino di tale business.


La squadra del Padre ricco


Quando ero un ragazzino, il mio padre ricco invitava suo figlio e me a partecipare alla riunione del sabato mattina con il suo team di lavoro. Seduti attorno al tavolo c’erano i suoi avvocati, commercialisti, banchieri, manager, dirigenti e altri membri del team essenziali per la sua attività.


All’età di 10 anni, mi sono reso conto che gli affari, in particolare l’imprenditoria, sono uno sport di squadra. Non devi essere la persona più intelligente per essere un imprenditore brillante e ricco. Infatti, il padre ricco diceva spesso: “Se sei la persona più intelligente del tuo team, il tuo team è nei guai”.


Questo è il tema di questo libro. È scritto come una guida per assisterti nella creazione della tua squadra di imprenditori intelligenti e ricchi.


Il cambiamento è un dato di fatto nel mondo frenetico di oggi. Quello che ha funzionato ieri, potrebbe non essere valido oggi. E un prodotto o un servizio che erano molto richiesti oggi... potrebbero essere obsoleti domani.





Con questo pensiero, ecco una citazione di Alvin Toffler, che prepara le basi per la seconda parte di questo libro...


"Gli analfabeti del XXI secolo non saranno quelli che non sanno leggere e scrivere, ma quelli che non saranno in grado di imparare, disimparare e reimparare".


Alvin Toffler


Scrittore e futurologo americano


Nella Parte II troverai i Profili dell’Imprenditore in stile “botta e risposta” di tutti quelli che hanno collaborato a questo libro. Le domande sono state create per darti una visione personale dei nostri background e delle nostre personalità. Vedrai che alcuni erano “studenti da lode”... mentre altri hanno faticato a scuola. Troverai anche, credo, molti punti in comune: tutti consideriamo gli errori come opportunità di apprendimento e siamo frustrati dal sistema scolastico tradizionale anche per il fatto che prepari così male la gente al mondo reale.





Credo che ognuno di noi abbia talenti e punti di forza, doni speciali che ci rendono unici. Troverai le nostre tabelle dell’indice Kolbe incluse nei Profili dell’Imprenditore perché questo strumento di valutazione ci ha aiutato a identificare i nostri punti di forza naturali, come individui e come squadra, in modo da poter sfruttare tali risorse. 




PARTE II - Imprenditori nella vita reale


"Se sei la persona più intelligente del tuo team, il tuo team è nei guai".


PADRE RICCO  




ROBERT KIYOSAKI


Profilo personale e profilo dell'imprenditore 


Nome: Robert T. Kiyosaki


Data di nascita: 8 aprile 1947


Luogo di nascita: Honolulu, Hawaii


Istruzione tradizionale


US Merchant Marine Academy a Kings Point, New York 


Laurea: Bachelor of Science



Istruzione professionale


3rd Mate’s License (o third officer - terzo ufficiale - è un membro autorizzato della sezione di coperta di una nave mercantile. Il terzo ufficiale è una guardia e abitualmente l'ufficiale di sicurezza della nave. L'incarico è subordinato rispetto al secondo ufficiale. Le altre mansioni variano a seconda del tipo di nave, del suo equipaggio e di altri fattori, ndt) - qualsiasi oceano, qualsiasi tonnellaggio, specializzato in operazioni con navi cisterna.



Pilota del corpo dei Marine – velivoli monomotore ad ala fissa ed elicotteri da combattimento-


Media dei voti


Scuola superiore: 1,8


College: 2,01


Valore dell’istruzione tradizionale... rispetto a diventare un imprenditore



Non molto utile


Materia che mi piaceva di più a scuola



Inglese – perché ho avuto un ottimo insegnante, il Dr. A.A. Norton (e, ironia della sorte, sono stato bocciato alla scuola superiore con una F in... inglese).



Materia che odiavo di più a scuola



L’80% di quello che mi è stato insegnato a scuola era una perdita di tempo.



Primo progetto imprenditoriale



All’età di 9 anni producevo nichelini, monete da dieci centesimi e quarti di dollaro con vecchi tubetti di dentifricio. (Il progetto è stato interrotto quando ho scoperto cosa voleva dire contraffazione.)



L’abilità imprenditoriale chiave che non mi è stata insegnata a scuola


Collaborazione e cooperazione... a scuola si chiama imbrogliare.



Perché e quando sono diventato un imprenditore e la mia prima grande impresa



Sono diventato un imprenditore solo per scoprire se potevo essere come il mio padre ricco, piuttosto che un dipendente come il mio padre povero.


Sapevo che potevo essere un dipendente degnamente retribuito – pilotando petroliere per Standard Oil, o come pilota di una linea aerea, o scalando la gerarchia aziendale a Xerox. Ho scoperto che odiavo essere un impiegato di una grande azienda. Volevo la mia libertà più della sicurezza del lavoro. Non sapevo se sarei potuto diventare un ricco imprenditore e volevo scoprire se potevo farcela. Volevo la sfida.


La mia prima grande impresa è stata quella di portare sul mercato il primo portafoglio da surfista in nylon e Velcro® nel 1977. Il nome della nostra compagnia era Rippers e avevamo sede a Honolulu, nelle Hawaii. Abbiamo fabbricato i nostri prodotti in Corea e Taiwan, mentre venivano immagazzinati e distribuiti da New York. Nel 1978 Rippers è stato votato come il nuovo prodotto numero 1 nel settore degli articoli sportivi.


Rippers ha quindi iniziato a fabbricare prodotti per l’industria del rock’n’roll. Produceva cappelli, portafogli e borse per gruppi quali Pink Floyd, Duran Duran, Boy George, Iron Maiden, Ted Nugent e The Police.





Rippers è volata come un razzo nel 1978 e si è schiantata nel 1981. Non siamo stati in grado di gestire, o finanziare, il nostro successo.


La lezione migliore tratta dal mio primo business



Ho imparato che avevo molto da imparare. Sapevo che potevo prosperare da dipendente, conducendo petroliere o aerei di linea. Volevo rinunciare alla carriera di imprenditore, tornare a scuola per prendere la mia laurea specialistica, ottenere un lavoro e uno stipendio.


È stato il mio padre ricco a incoraggiarmi a continuare. Mi ha ricordato che tanti grandi imprenditori hanno fallito molte volte. Per esempio, Henry Ford è andato cinque volte in bancarotta. Mi ha ricordato che il fallimento è la strada per il successo e che è facendo errori che si impara.


Inoltre il padre ricco mi ha detto: “La scuola è importante. Il problema è che a scuola ti viene insegnato a non commettere errori. Nel mondo reale, se non commetti errori, non impari. Trovare un lavoro va bene, se hai bisogno di avere uno stipendio. Il problema è che vieni licenziato se commetti degli errori. Quindi ricevi uno stipendio, ma non impari molto”.


Piuttosto che tornare a scuola e trovare un lavoro, il padre ricco mi ha raccomandato di ripercorrere il fallimento della mia attività, annotare ogni errore che ho fatto, imparare dai miei errori e ricostruire il mio business. È stato affrontando i miei creditori, gli investitori e le mie paure – imparando piuttosto che giocando in difesa, e accettando il feedback – sono diventato un imprenditore migliore. Oggi continuo  a fallire, raccolgo i feedback man mano che arrivano, e mi arricchisco perché continuo a imparare dai miei errori.





La lezione migliore è stata quella di imparare ad avere fiducia in me stesso.


Quello che ho imparato su di me grazie al mio indice Kolbe


ROBERT KIYOSAKI



Risultato test indice Kolbe A™


CONGRATULAZIONI ROBERT


Hai ottenuto un punteggio perfetto nel test del tuo indice Kolbe A™


Nelle situazioni complesse sei bravissimo a inventare soluzioni audaci, rendendo l'impossibile possibile. Tracci la via per uscire dai dilemmi inforcando sentieri inesplorati e improvvisando con ingegno finché non riesci a farla funzionare.
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I risultati del mio test dell’indice Kolbe mi hanno fornito una spiegazione sul perché non andavo bene a scuola. L’istruzione tradizionale è progettata per i Fact Finder e i Follow Thru. Come puoi vedere dal mio grafico, io sono un Quick Start... il che significa che mi annoio facilmente.


Sono anche un Implementor, il che significa che imparo facendo, piuttosto che leggendo o seguendo una lezione. Dopo avere letto la mia valutazione di Kolbe ho capito perché la mia carriera nell’istruzione tradizionale ha cominciato a colare a picco in prima elementare, l’anno in cui ci hanno tolto le costruzioni di legno.


Ho imparato dal mio indice Kolbe che il mio “genio” è semplificare. Oggi, prendo la complessità e la rendo semplice. Ecco perché Padre ricco padre povero è stato un successo. Ha preso complessi concetti finanziari e li ha resi semplici. L’istruzione tradizionale prende il semplice e lo rende com- plesso. L’istruzione tradizionale prende un semplice 1 + 2 = 3 e lo trasforma in analisi matematica. Una ragione per cui così tante persone intelligenti non sono ricche è perché prendono cose complesse e le rendono più complesse. Pensano che la complessità li renda intelligenti. Sfortunatamente, la complessità li rende poveri.


Oggi, The Rich Dad Company continua a rendere semplice il complesso. Questo è il motivo per cui siamo una società ricca.


A Rich Dad, usiamo l’indice Kolbe per assicurarci di avere posizionato le persone giuste nei ruoli giusti, sfruttando i loro punti di forza naturali.


Il mio ruolo nel Triangolo T-I


Il contributo alla Missione, alla Squadra e alla Leadership proviene dalla linea di Comunicazione. Il mio compito è quello di chiarire il messaggio di Rich Dad ai nostri clienti e ai nostri dipendenti a sostegno della nostra Missione.



Competenze essenziali per gli imprenditori, ma che non vengono insegnate a scuola



Il potere di commettere errori. Le nostre scuole puniscono gli studenti quando commettono degli errori. Quindi, molti giovani lasciano la scuola pensando di essere stupidi, perché hanno fatto troppi errori.


Lo stesso vale per l’America corporativa. Di solito viene licenziato il dipendente che commette più errori.


Nel mondo degli imprenditori, l’imprenditore che commette più errori – e impara da essi – è il più ricco e di maggior successo. Gli imprenditori che commettono errori e fingo- no di non commettere errori vanno presto in bancarotta o diventano poveri.





Nel Cono dell’Apprendimento, la seconda riga dall’alto è la più importante: simulare l’esperienza reale.
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È attraverso le simulazioni che una persona impara dagli errori. Le simulazioni nello sport vengono definite allenamento. Le simulazioni nell’arte e nello spettacolo vengono chiamate prove.


Qualsiasi persona di successo dedica molto più tempo alla seconda riga del Cono dell’Apprendimento rispetto alla linea superiore, facendo la cosa reale. Per esempio, tutti i golfisti professionisti hanno allenato il putting molte più volte di quanto non capiti di puttare durante i tornei.


Quando avevo nove anni, il mio padre ricco cominciò a istruirmi sui soldi giocando a Monopoly®. Abbiamo giocato a quel gioco per ore e ore. Oggi, la maggior parte del mio patrimonio è nel quadrante I, dove continuo a giocare a Monopoly nella vita reale.


Giocare a Monopoly e fare cose concrete mi ha ispirato nel convertirmi in una persona disposta all’apprendimento lungo tutto l’arco della mia vita. Mi interessava imparare  da insegnanti che facevano cose concrete, insegnanti la cui esperienza ha guadagnato il mio rispetto e che mi hanno ispirato ad approfondire.


Questo è il motivo per cui io e Kim e il nostro team di Rich Dad Advisor ci impegniamo a partecipare due volte l’anno a seminari di 3 giorni tenuti da Advisor, e quindi imparando da persone che fanno cose concrete e mettono in pratica ciò che insegnano.







La mia lezione più importante per gli imprenditori








Pessime collaborazioni portano a trovare grandi partner.









Come ho imparato a raccogliere capitale








Una sola parola: disperazione. Ero senza soldi e avevo bisogno di imparare, e velocemente.









Come ho imparato a superare la paura e il fallimento








Ho combattuto il fallimento e la paura del fallimento... con il fallimento. “Fallisci più velocemente”, mi ha esortato il padre ricco. Tutti impariamo dai nostri insuccessi, se sappiamo individuare le lezioni che possono trasmetterci.









Il mio punto di forza









Sono orientato alla missione. Alla scuola militare e nel corpo dei Marine, ho imparato il potere spirituale della missione. In Vietnam, ho imparato l’importanza di avere una squadra che condivide la stessa missione (vedi in proposito il preziosissimo 8 Lezioni di Leadership Militare per Imprenditori di Robert Kiyosaki, Gribaudi, ebook disponibile). Avere una missione forte mi ha aiutato a superare la mia pigrizia e mi ha reso un membro più potente della squadra.








Il mio punto debole






Sono pigro. La mia pigrizia è una delle ragioni per cui sono andato alla scuola militare di New York. Avevo bisogno di disciplina e di un sistema che mi costringesse a studiare.









Le abilità imprenditoriali che insegno meglio








Marketing, branding e posizionamento.









La mia lezione imprenditoriale








Trasformare un Business in un Brand.







TRASFORMARE UN BUSINESS IN UN BRAND


di Robert Kiyosaki


"Se non sei un brand... sei un prodotto. Se sei un prodotto, allora il prezzo è tutto e il produttore a basso costo vince".


ANTICA SAGGEZZA


Un brand può essere molto più prezioso di un business. Per esempio, il marchio Coca-Cola è più prezioso di tutti gli impianti, le attrezzature e gli immobili dell’azienda utilizzati per realizzare prodotti Coca-Cola in tutto il mondo. Ho sentito stimare che il solo marchio Coca-Cola vale da $ 90 a $ 120 miliardi. Ciò significa che Coca-Cola Company potrebbe essere comprata da $ 90 miliardi a $ 120 miliardi... solo per il suo nome.


Prenditi un momento e pensa ai brand nella tua esperienza di vita. Che marca di cellulare usi e perché? Poi, vai oltre e chiediti:






	Qual è la tua marca preferita di auto?




	Hai uno stilista preferito?




	Una catena di hotel preferita?




	Un ristorante preferito?




	Quali programmi TV guardi?










Se qualcuno ti chiedesse: “Qual è il nome di un ristorante fast food?” quale brand ti verrebbe in mente? E che dire di queste domande?


“Parliamone davanti a una tazza di caffè. Dove vuoi andare?” “Dove vuoi alloggiare per la tua prossima vacanza?


“Qual è la migliore università del mondo?”


Qualunque sia la società o il marchio con cui hai risposto, quell’azienda ha fatto un ottimo lavoro nell’inculcare il proprio nome nella tua testa.


Anni fa ho letto un libro fantastico intitolato Positioning: The Battle for Your Mind (trad. it. Positioning, La conquista della posizione vincente, McGraw-Hill, Milano 1988), di Jack Trout e Al Reis. Sebbene sia un vecchio libro pre-Internet e che risale all’età industriale, il suo messaggio è vero oggi come lo era 40 anni fa. Il posizionamento è la battaglia per essere il numero uno nella mente del cliente. Se non sei il numero uno, allora non esisti. Pensaci:


Chi fu la prima persona a sorvolare l’Atlantico in solitaria? Charles Lindberg nel 1927.


Chi fu il numero due? A chi importa?


Oggi il posizionamento – la battaglia per il primo posto – è anche noto come SEO, ovvero search engine optimization – ottimizzazione dei motori di ricerca.


E oggi anche i terroristi hanno dei marchi. Centinaia di anni fa c’era un unno di nome Attila. Diffuse la paura in tutto il mondo. C’era anche Genghis Khan, che invase l’Europa usando il terrore come sua arma. Le sue impaurite vittime avevano di fronte due scelte: la lotta o la fuga.


I brand hanno influenzato la mia vita per anni. Durante la guerra del Vietnam, dovevo decidere in quale corpo prestare servizio. Avevo cinque opzioni di base: Esercito, Aeronautica, Marina, Marines e Guardia Costiera. Una volta appreso che sarei andato in Vietnam, ho scelto i Marines. Unirsi ai Marines non è stata una decisione d’impulso. I Marines mi avevano segnato fin da quando ero un ragazzino. I miei amici e io sapevamo che i Marines erano i più tosti. Quando giocavamo alla guerra con le pistole giocattolo, volevamo tutti essere dei Marines.


L’inno del corpo dei Marines è una componente essenziale del loro brand. Ogni volta che lo sentivo, mi volevo arruolare.


Il testo recita:


From the Halls of Montezuma 


To the shores of Tripoli;


We fight our country’s battles 


In the air, on land, and sea;


First to fight for right and freedom 


And to keep our honor clean; 


We are proud to claim the title


Of United States Marine.


Dai saloni di Montezuma 


Alle spiagge di Tripoli 


Combattiam le patrie guerre 


In terra, mare e ciel 


All’agon del giusto e libero 


Per tener netto l’onor





Fieri siam di vantar titolo 


Di United States Marines.


È l’inno ufficiale più antico di tutti i servizi armati degli Stati Uniti.


L’uniforme del corpo dei Marines è un altro componente del marchio. Se osservi i manifesti di reclutamento del corpo dei Marines, la divisa è spesso il punto focale dell’annuncio. L’inno e l’uniforme trasmettono lo stesso mirato messaggio legato al loro marchio. Quando è arrivato il momento di scegliere un ramo di servizio, la scelta è stata facile. Ero già stato marchiato.


I brand sono potenti in guerra. Quando ero in Vietnam, il marchio “Viet Cong” suscitava paura nei nostri cuori. Oggi  al Qaeda e ISIS, sono marchi che incutono timore nei cuori e nelle menti di tutto il mondo.


Tornando dal Vietnam, e entrando nel mondo civile, ho fat- to domanda per dei posti di lavoro presso IBM o Xerox. Sebbene esistessero altre società di prodotti per ufficio, come 3M e Kodak, IBM e Xerox erano al primo posto nella mia mente. Dal momento che 3M e Kodak non esistevano nella mia mente, le ho ignorate alle fiere del lavoro.





Ho scelto di lavorare per Xerox Corporation perché mi piacevano i reclutatori aziendali che conducevano le interviste. I reclutatori di IBM erano rigidi, noiosi, vestiti con abiti blu, camicie bianche e cravatte rosse. I reclutatori di Xerox indossavano abiti e cravatte più alla moda. Erano sgargianti, trendy, e mi hanno offerto una birra quando mi sono seduto per un colloquio. Indovina quale compagnia ho scelto?


Lezione sul brand


I tuoi vestiti, aspetto e personalità sono componenti importanti del tuo brand. Proprio come le uniformi sono importanti per i Marines, lo stesso è vero nel mondo degli affari. Per esempio, quando entri in un McDonald’s, tutti i dipendenti indossano le divise di McDonald’s. Grandi aziende come Xerox e IBM prevedono codici di abbigliamento per i loro dirigenti.


Gli imprenditori come Steve Jobs e Bill Gates hanno un proprio stile. Sono immediatamente riconoscibili. Lo stesso vale per Donald Trump, Mark Cuban, Mark Zuckerberg e ovviamente Oprah. Essi personificano i loro marchi.





Non sono in grado di ricordare i nomi o le facce dei CEO di tutte le società Fortune 500. Semplicemente non mi vengono in mente. Tuttavia, se mi si chiede chi è il mio CEO dal profilo imprenditoriale preferito, mi vengono in mente molte persone. Per esempio, penso facilmente a Steve Jobs, Mark Zuckerberg, Donald Trump e Jeff Bezos. Questo è un altro esempio del potere di un marchio.


I brand diventano parole


Un brand può essere così potente da poter diventare parte del nostro vocabolario. In altre parole, un marchio può diventare una parola usata nella conversazione quotidiana per identificare un tipo di prodotto.


Durante gli anni ‘70, il marchio Xerox era così forte che la stessa Xerox lanciò una campagna nazionale chiedendo alla gente di smettere di dire “Xerox questo”. Al suo posto, chiedevano alla gente di dire “fotocopia questo”. La società temeva che il marchio commerciale di Xerox sarebbe diventato di pubblico dominio e avrebbe perso il proprio status giuridico in quanto brand o trademark.





Lo stesso vale per il marchio Kleenex. Milioni di persone chiedono un “Kleenex” piuttosto che “un fazzoletto”. Google si trova in una posizione simile oggi. Piuttosto che dire “Cercalo”, la gente dice “Googlalo”. Questi sono brand potenti con un valore del marchio potente.


Come si crea un brand?


In origine, il concetto di brand deriva dall’industria del bestiame. Quando i ranch e i terreni agricoli non erano recintati, bensì aperti e liberi, l’unico modo in cui i proprietari potevano distinguere il loro bestiame da quello dei concorrenti era quello di marchiare i capi. Lo stesso è vero oggi nel pascolo aperto del cyberspazio. Nessun allevatore avrebbe permesso al suo bestiame di pascolare senza marchio. E nemmeno tu dovresti. 


Se sei una grande azienda e hai milioni da spendere in pubblicità, promozioni e programmi di sensibilizzazione dei consumatori, hai i soldi da spendere per costruire un marchio. Ma tieni presente che spendere un sacco di soldi non ti garantisce che effettivamente costruirai un marchio.





Durante il boom delle dot-com, molte start-up hanno sborsato milioni cercando di far affermare il proprio brand. Pets.com era una di quelle. Hanno scelto un cane di pezza con in mano un microfono, piuttosto che un essere umano come volto. Sul fronte dell’attività promozionale possiamo citare un’apparizione alla Macy’s Thanksgiving Day Parade del 1999 e uno spot TV durante il Super Bowl del 2000. Il loro “testimonial” è stato intervistato dalla rivista People e apparso su Good Morning America. La società è stata avviata nel 1998 e ha speso oltre $ 300 milioni in pubblicità e iniziative promozionali. La gente ricorda ancora il pupazzo, ma l’azienda è morta nel 2000.


Lezione sul brand


Spendere un sacco di denaro non garantisce la creazione di un brand.



Si accende la lampadina


Durante i primi anni ‘80 ero nel business del rock and roll. L’azienda possedeva fabbriche a Honolulu, Taiwan e Corea. Producevamo articoli in licenza per diverse band, tra cui Duran Duran, Judas Priest, Van Halen, Boy George e The Police.


Sebbene il business fosse divertente, accattivante e incassava milioni di dollari, non stavo guadagnando molti soldi. Alla fine ho capito che ero dalla parte sbagliata del tavolo. Le rock band erano i licenzianti da una parte del tavolo, e io ero il licenziatario dall’altra. Dedicavo tutti i soldi alla lavorazione di cappelli, portafogli, borse e magliette con l’immagine delle band sui miei prodotti. Oltre a ciò, pagavo loro una royalty per il diritto di usare il loro nome sui miei prodotti. Mi ero preso tutti i rischi, mentre loro avevano tutto il divertimento e tutti i soldi.





Fu allora che si accese una lampadina nella mia testa e iniziai a studiare il potere dei brand. Volevo cambiare il lato del tavolo a cui sedevo. Volevo essere la persona che aveva creato il marchio per cui qualcun altro pagava i diritti d’autore per lo sfruttamento. E questo è esattamente ciò che faccio oggi.


Lezione sul brand


Il Triangolo T-I: La più importante delle 8 integrità nel Triangolo T-I è la missione. La missione determina il prodotto e il brand.


È la missione dell’azienda che i tuoi clienti amano. Quando Ford Motor Company fu fondata nel 1903, le automobili erano solo per i ricchi. La missione di Henry Ford fu “democratizzare l’automobile”. In altre parole, rendere l’automobile accessibile a tutti, compresi i suoi lavoratori.





La missione di Ford si riflette in tutte le sue auto. La sua missione è la ragione per cui le auto Ford sono state amate, adorate e acquistate da milioni di persone. Ancora oggi, a milioni restano fan irriducibili di Ford.


In poche parole, la missione genera la fedeltà al marchio.


Seguendo la missione di Ford, Sam Walton fondò Walmart nel 1962. Oggi Walmart è nota per i suoi prodotti di alta qualità a prezzi bassi. La loro dichiarazione di posizionamento è: Always low prices... always – Sempre prezzi bassi... sempre.


[image: IMG_9488]



Ecco perché milioni di persone dicono “Vado da Walmart”... al posto di “Sto andando a fare la spesa”.



Lezione sul brand


La tua attività e i tuoi prodotti comunicano la tua missione ai tuoi clienti.



La missione di The Rich Dad Company è: elevare la salute finanziaria dell’umanità.


Una volta che Kim ed io abbiano chiarito la nostra missione, abbiamo avviato lo sviluppo del prodotto. Una volta che  il prototipo del gioco CASHFLOW® è stato beta-testato, e Padre ricco padre povero era già presente sotto forma di manoscritto, il passo successivo sul Triangolo T-I si inquadrava sul piano legale. Avevamo bisogno di un avvocato specializzato in brevetti e marchi per trasformare i miei prodotti in proprietà, prodotti di marca.


Ho imparato le mie lezioni dalla storia del rock and roll. Piuttosto che essere l’imprenditore con le fabbriche, i dipendenti, le spese generali e altri tormenti del business, The Rich Dad Company è stato progettata per essere un brand. Questo è il motivo per cui il core di Rich Dad è una piccola azienda. Non possediamo fabbriche, macchine da stampa o magazzini. Abbiamo un personale relativamente ridotto. Guadagniamo denaro cedendo alle aziende di tutto il mondo – aziende come le case editrici – il diritto legale di produrre i nostri prodotti  e pagare a The Rich Dad Company una royalty. In un certo senso, è denaro in cambio di niente.





Ovviamente, la faccio sembrare più facile di quanto non sia in realtà. Per me e Kim, è stato un processo di prova. Oggi Rich Dad è un marchio internazionale che lavora in collaborazione con partner in tutto il mondo. Per molti versi Rich Dad è molto simile a Coca-Cola. Siamo proprietari del marchio e   i nostri partner sono proprietari delle macchine da stampa e delle organizzazioni che producono i nostri libri, seminari e giochi sotto la nostra licenza.


Cos'è un brand?


Un marchio definisce semplicemente il valore del prodotto e crea relazioni. Per esempio, il mondo è invaso da libri, orologi, automobili, vestiti e altri prodotti e servizi. Un brand definisce ciò che rende i tuoi prodotti diversi e crea una relazione con i clienti che sono alla ricerca delle differenziazioni che il tuo prodotto offre. Il prezzo definisce spesso i prodotti. Alcuni brand sono costosi e altri sono noti per essere economici. Se rappresenti il marchio più costoso, il tuo cliente deve pensare che il valore del tuo prodotto valga il prezzo. Per esempio, un brand comunica a un acquirente di auto esattamente il motivo per cui una Ferrari è più costosa di una Toyota.





Chi produce merce contraffatta e vende “imitazioni” spesso va a danneggiare la relazione e la fiducia tra un’azienda e i suoi clienti. Louis Vuitton vende borse e accessori di alta gamma. Proprio dietro l’angolo, nel vicolo, uno potrebbe vendere “imitazioni” di Vuitton. Se l’azienda non va a caccia degli impostori (altrimenti detti imbroglioni), il marchio finirà per andare in sofferenza o scomparire. La stessa cosa accade sul web. Sono stupito di quante persone imitino i miei prodotti e il mio nome. A quelli che falsificano gli altri e i loro prodotti, dico “Fatevi una vita”.


Lezione sul brand


Devi difendere e proteggere il tuo marchio.



Come il Padre ricco è diventato un brand



The Rich Dad Company ha speso poco o nulla in pubblicità.


Quindi, potresti chiedere, come hai costruito un marchio?


La risposta sta nel Triangolo T-I, in una delle 8 integrità  di un Business – la comunicazione. Nel mondo della comunicazione ci sono tre mezzi principali per promuovere la tua azienda o i tuoi prodotti, e sono: Pubbliche Relazioni e Social Media, Pubblicità e Vendite.


Abbiamo tutti incontrato dei venditori pressanti. Devono fare pressione, o fare ricorso a espedienti, perché dedicano poco tempo o denaro in PR e pubblicità. Pets.com ha speso


$ 300 milioni in pubblicità ed è fallita. Rich Dad non ha speso praticamente nulla in pubblicità. Ma abbiamo dedicato un sacco di tempo (ma pochi soldi) in PR.


Una volta che Padre ricco padre povero è stato pronto per la pubblicazione, Kim e io abbiamo scovato un servizio che consentiva agli autori di prenotarsi per presenziare in programmi radiofonici. Ogni settimana, sarei stato ospite nelle stazioni radio di diverse città degli Stati Uniti e avrei raccontato la storia di Padre ricco padre povero. Non stavo vendendo. Raccontando la storia, stavo convincendo la gente a voler comprare il libro. Alla fine di un’intervista radiofonica di cinque minuti o mezz’ora, il presentatore radiofonico mi chiedeva “Dove possono trovare il tuo libro gli ascoltatori?” La mia risposta era: “...nelle librerie di tutto il mondo”.
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