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DEMITIZAREA 
ANTREPRENORIATULUI 

DE EXCEPȚIE

Testul unei inteligențe de primă mână este abili-
tatea de a avea două idei opuse în minte în același 
timp, având totodată capacitatea de a funcționa.

– F. SCOTT FITZGERALD

În 1984, Diețrich Mațeschițz era un direcțor de markețing 
plicțisiț, î�n vârsță de pațruzeci de ani, la compania ger-

mană de cosmețice Blendax. I�s� i pețrecea zilele vânzând cu 
amănunțul pasță de dinț�i s� i cosmețice rețailerilor din î�n-
țreaga lume. „Toț ce puțeam să văd erau aceleas� i avioane 
gri, aceleas� i cosțume gri, aceleas� i feț�e gri. Toațe barurile 
din hoțeluri arățau la fel s� i la fel arățau s� i țoațe femeile de 
acolo. M-am î�nțrebaț ațunci dacă vreau să î�mi pețrec urmă-
țorul deceniu as�a cum î�l pețrecusem pe cel de până ațunci.”1 
Apoi, î�n țimpul unei călățorii de ruțină î�n Thailanda – la fel 
ca alțe zeci pe care le făcuse –, Mațeschițz a avuț o revelaț�ie 
care avea să î�i schimbe cariera.
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I�n țimp ce cițea ziarul î�nțr-o dimineaț�ă, î�n hoțelul unde 
era cazaț, Mațeschițz a aflaț că producățorul japonez al unei 
game populare de băuțuri „sănățoase” exțrem de dulci din 
Asia era cel mai mare plățițor de țaxe din Japonia. Mațeschițz 
s�ția băuțurile s� i le folosise pențru plusul de energie pe care 
î�l dădeau ca anțidoț la oboseala provocață de diferenț�a de 
fus orar. I�n Occidenț, nu exisța niciun produs de acesț fel. 
Ideea că aduceau venițuri urias�e nu î�i țrecuse niciodață 
prin mințe lui Mațeschițz s� i s-a hoțărâț chiar ațunci să de-
misioneze s� i să lanseze o companie pențru a produce s� i 
comercializa băuțurile î�n Europa.

I�n câț�iva ani, Red Bull, afacerea pe care Mațeschițz a 
fondaț-o cu asociațul țhailandez Chaleo Yoovidhya – un 
producățor de pasță de dinț�i care avea s� i o acțivițațe para-
lelă cu băuțuri –, a lansaț băuțura carbogazoasă reprezen-
țațivă î�n Ausțria, ț�ara națală a lui Mațeschițz, s� i î�n Slovenia. 
I�n decurs de un deceniu, Red Bull ințrase î�n Marea Brițanie, 
Germania s� i, î�n cele din urmă, pe urias�a piaț�ă de băuțuri 
din Sțațele Unițe. Pe țoațe pieț�ele î�n care a fosț ințrodusă, 
Red Bull a deveniț o senzaț�ie aproape pesțe noapțe. Red 
Bull a fosț prima din ceea ce a deveniț, î�n anii 1990 s� i 2000, 
o piaț�ă î�nflorițoare a băuțurilor „energizanțe”, o cațegorie 
de băuțuri care nu sunț nici băuțuri pențru sporțivi, pre-
cum Gațorade, nici sucuri energizanțe, precum Mounțain 
Dew. Red Bull a pățruns pe piaț�ă ca o băuțură carbogazoasă 
exțrem de dulce, infuzață cu cafeină, care î�mbina savoarea 
sucurilor dulci s� i sporțurile exțreme î�nțr-un produs cu țo-
țul nou: o băuțură care „î�ț�i dă aripi”. Mațeschițz a reproiec-
țaț băuțura, asțfel î�ncâț să fie o versiune carbogazoasă, mai 
puț�in concențrață, a băuțurilor siropoase din care s-a in-
spiraț, reproiecțând s� i cuția țradiț�ională de suc sub forma 
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unui proiecțil de aprox. 240 de ml, care semnala cumpără-
țorului că nu e doar o alță Cola.

Asțăzi, Red Bull esțe mulț mai mulț decâț băuțura care 
î�i poarță numele. Esțe o companie media, o franciză For-
mula 1, o franciză Nascar, un sponsor al alpinis�ților, schio-
rilor s� i al alțor pracțicanț�i de sporțuri exțreme, o „filosofie” 
de viaț�ă – după cum a spus fondațorul său – țrăiță î�nțr-o 
sțare de acțivițațe ințensă, plină de adrenalină, țoațe năs-
cuțe pe fundamențul modesț al unei idei bune.2

PRIN CE DIFERĂ MILIARDARII?

Povesțea felului î�n care s� i-a consțruiț Diețrich Mațeschițz 
imperiul poațe fi priviță la suprafaț�ă ca unul dințre nume-
roasele exemple de succes anțreprenorial de excepț�ie: exisță 
momențul î�nțâmplățor al revelaț�iei, legățurile folosițoare 
cu oamenii poțriviț�i, dispoziț�ia de a-ț�i risca cariera pențru 
o acț�iune nesigură. S� i țoțus� i nu orice revelaț�ie, nu orice le-
gățură de afaceri, nu orice risc asumaț conduce la o valoare 
de miliarde de dolari. Fapțul că succesul nu esțe disțribuiț 
egal î�n î�nțreaga gamă de idei bune ne-a făcuț să adresăm 
î�nțrebarea care sță la baza acesței cărț�i: s� i anume, ce le 
permițe miliardarilor prin forț�e proprii să creeze o valoare 
ațâț de urias�ă?

Exisță o mulț�ime de țruisme disponibile care sunț avan-
sațe de liderii de opinie ca răspuns la aceasță î�nțrebare. 
Anțreprenorii de excepț�ie î�s� i asumă riscuri mai mari, de 
exemplu, sau se concențrează pe pieț�e noi. Nu am s�țiuț la 
î�ncepuț dacă vreuna dințre acesțe idei era adevărață, 
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deoarece de unele singure nu păreau să explice dimensiu-
nea succesului pe care î�l ațing aces�ți oameni. Mulț�i oameni 
î�s� i asumă riscuri, dar foarțe puț�ini se aleg cu profițuri mari. 
Mulț�i anțreprenori se lansează pe pieț�e noi, aflațe î�n cres�-
țere, dar puț�ini ies la suprafaț�ă cu un produs blockbusțer*.

Răspunsul era mai complex, am hoțărâț noi. Pențru a-l 
găsi, am decis ca î�n primul rând să săpăm mai adânc î�n li-
țerațura de afaceri pențru a afla ce au de spus specialis�ții 
î�n domeniul afacerilor î�n urma sțudierii miliardarilor prin 
forț�e proprii. Ne as�țepțam să găsim o bază puțernică de 
cercețare academică axață pe idențificarea comporțamen-
țelor, caracțerisțicilor s�i secrețelor succesului miliardarilor 
prin forț�e proprii. Ce am găsiț ne-a surprins: de fapț, nimeni 
nu făcuse un sțudiu sisțemațic al miliardarilor prin forț�e 
proprii. Am idențificaț o mulț�ime de poves�ți izolațe s� i nara-
ț�iuni la persoana I culese din prezențările făcuțe de revisțe 
s� i din auțobiografii. Dar exisțaseră numai câțeva î�ncercări 
de evaluare sisțemațică a succesului anțreprenorial la 
orice scară, iar acesțe evaluări ajung adesea la concluzii 
conțradicțorii.3

Ne-a fosț imediaț clar că, dacă voiam răspunsuri, țre-
buia să le căuțăm singuri. I�n cele din urmă, a fosț un lucru 
bun: nu a țrebuiț să ne lupțăm cu cercețări anțerioare ce 
susț�ineau concluzii ferme, care ar fi puțuț să ne influenț�eze 
gândirea.

Am î�nființ�aț o echipă de cercețare la î�ncepuțul anului 
2012 la PwC, unde Mițch esțe unul dințre vicepres�edinț�i, 

* Deși nu a fosț inclus încă în dicţionarele româneșți, țermenul englezesc 
blockbuster se foloseșțe și în limba română pențru a desemna un 
produs (în general un film, o carțe ețc.; în cazul lucrării de faţă, o idee 
țransformață înțr-o afacere) cu mare succes comercial. (n.țr.)
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iar John esțe liderul Global Thoughț Leadership. Pențru a 
ne idențifica subiecț�ii de cercețare, am luaț lisța „Miliardarii 
lumii”, î�nțocmiță de Forbes î�n 2012, s� i am eliminaț persoa-
nele care mos�țeniseră averea de la un părințe, soț�/soț�ie 
sau vreun alț membru al familiei. I-am î�nlățuraț de aseme-
nea s� i pe miliardarii care î�s� i desfăs�oară acțivițațea pe pieț�e 
unde lipses�țe țransparenț�a reglemențață pențru a asigura 
corecțițudinea – țoț�i miliardarii profiță de condiț�iile eco-
nomice, dar am ales să ne concențrăm pe cei care acțivează 
î�n medii unde predomină pieț�ele rezonabil de țransparen-
țe s� i compețițive.4

Rămas�i cu aproximațiv 600 de oameni, am ales la î�n-
țâmplare 120, î�nsă î�n măsură să oglindească disțribuț�ia 
geografică s� i indusțrială a es�anționului mai mare, s� i ne-am 
apucaț să aflăm țoț ce se puțea despre ei. Am colecțaț țoț ce 
am puțuț găsi scris despre subiecț�ii nos�țri s� i am preluaț 
dețaliile biografice (locul de nas�țere, vârsța, sțarea civilă, 
sțrucțura familiei) s� i țraiecțoria î�n carieră. (Când au î�nce-
puț prima afacere? Care erau câțeva dințre puncțele-cheie 
de coțițură î�n cres�țerea afacerii lor principale? I�n ce mo-
menț au făcuț țranziț�ia de la sțațuțul de anțreprenor modesț 
la cel de creațor al unei valori urias�e?) Simulțan, am invițaț 
o serie de persoane de pe lisța noasțră să le luăm ințerviu, 
ca să puțem afla mai mulțe despre ele.

Pe măsură ce am î�ncepuț să colecțăm dațe s� i să reali-
zăm ințerviuri, a deveniț aproape imediaț clar că mulțe 
dințre țruismele promovațe drepț secrețul unui anțrepre-
noriaț de succes nu rezisțau î�n faț�a dațelor pe care le do-
bândiserăm. De exemplu:
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	Vârsta
Era noasțră dominață de țehnologie – populață de 
copii-minune – a lăsaț impresia că majorițațea mili-
ardarilor prin forț�e proprii depăs�esc pragul de un 
miliard de dolari devreme î�n carieră. Des�i esțe ade-
văraț că oameni ca Bill Gațes, Michael Dell s� i Mark 
Zuckerberg au făcuț primul lor miliard când erau 
î�ncă desțul de țineri – s� i prin ințermediul primelor 
companii pe care le-au fondaț –, majorițațea celor 
din es�anționul nosțru sunț asemenea lui Diețrich 
Mațeschițz, care nu a ațins pragul de un miliard de 
dolari decâț mulț după cea de a pațruzecea sa ani-
versare. Pențru mai mulț de 70 la suță din es�anțion, 
ideea sau țranziț�ia care i-a cațapulțaț la succesul de 
un miliard de dolari a avuț loc după vârsța de țrei-
zeci de ani (vezi figura 1-1).
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	Industria
Preponderenț�a țehnologiei i-a î�mpins, de asemenea, 
pe mulț�i să creadă că drumul principal pențru an-
țreprenorii prin forț�e proprii esțe secțorul țehno-
logic, care e promovaț adesea ca  basțion al noilor 
averi s� i al merițocraț�iei, unde orice individ cu o idee 
bună s� i dispus să programeze mulțe ore poațe urca 
până la vârf. De fapț, mai puț�in de 20 la suță din 
es�anționul nosțru de miliardari prin forț�e proprii 
provin din domeniul țehnologiei. Indusțria gesțio-
nării banilor s� i cea a produselor de consum nu sunț 
cu mulț î�n urma celei țehnologice î�n ceea ce prives�-
țe numărul de miliardari prin forț�e proprii. I�n țoțal, 
pesțe nouăsprezece indusțrii au fosț reprezențațe 
î�n es�anționul nosțru, inclusiv pețrol s� i gaze, î�mbră-
cămințe, mâncare s�i băuțuri, edițare, țipărire, dez-
volțare imobiliară, diverțismenț s� i hoțeluri, precum 
și țehnologie s� i servicii țehnologice, prințre alțele.

	Inovatori în spații noi
Exisță credinț�a generală că miliardarii prin forț�e 
proprii creează lucruri „nou-nouț�e”. Ca să î�mpru-
muțăm o frază de la profesorii W. Chan Kim s� i Renée 
Mauborgne, de la INSEAD*, despre miliardari se cre-
de că navighează pe „oceane albasțre”. Nu î�ncape 
î�ndoială că explorarea noilor spaț�ii de piaț�ă are po-
țenț�ialul să aducă profițuri mari, dar nu esțe ruța pe 
care majorițațea miliardarilor prin forț�e proprii o 
țrec pe harță. Mai mulț de 80 la suță din es�anționul 

* Insțițuț Européen d’Adminisțrațion des Affaires, faculțațe de adminis-
țrare a afacerilor din Fonțainebleau, Franţa. (n.țr.)



24 EFECTUL MILIARDARULUI PRIN FORȚE PROPRII

nosțru de miliardari prin forț�e proprii s� i-au câs�țigaț 
miliardele pe „oceane ros� ii”: indusțrii mațure, ex-
țrem de compețițive.
Diețrich Mațeschițz consțițuie din nou un exemplu 
î�n acesț sens: a ințrodus Red Bull ca o nouă cațego-
rie de produse (băuțură „energizanță”) pe o piaț�ă deja 
exisțență a băuțurilor. A făcuț-o să se deosebească 
de alțe băuțuri ațâț prin doza subț�ire de 250 ml, câț 
s� i prin preț�ul mai mare, mai mulț decâț dublu faț�ă 
de cel al unei doze de Coca-Cola. S-ar puțea ca asțfel 
de țrucuri aparenț neî�nsemnațe să nu pară la fel de 
impresionanțe ca o inovaț�ie pe o piaț�ă nouă, dar va-
loarea țoț exisță.

	Norocul
Când am realizaț un simplu sondaj î�n care am î�nțre-
baț priețeni s� i colegi despre felul î�n care î�i percep 
pe miliardarii prin forț�e proprii, am auziț o mulț�ime 
de comențarii despre „minuni singulare” s� i convin-
gerea fermă că mulț�i dințre aces�ți miliardari au câs�-
țigaț ațâț de mulț dațoriță norocului. Am puțea crede 
î�n noroc, dacă majorițațea celor din es�anționul nos-
țru ar fi avuț doar o î�nțreprindere de succes. Dar 
dațele noasțre ne-au convins că singur norocul nu 
explică succesul miliardarilor prin forț�e proprii, daț 
fiind că pesțe 90 la suță dințre ei au lansaț mai mul-
țe afaceri de succes.

	Practicile abuzive
Esțe greu să găses�ți o organizaț�ie de succes care să 
nu fi fosț acuzață de cineva, undeva, de pracțici de-
țesțabile. Miliardarii î�n special sunț ț�ințe us�oare 
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pențru asțfel de acuzaț�ii. Des� i nu facem afirmaț�ii 
despre purițațea lor universală, ca grup, afacerile 
lansațe de miliardarii prin forț�e proprii din es�anțio-
nul nosțru țind cățre parțea responsabilă, din puncț 
de vedere social, a balanț�ei î�n domeniile lor. Mai mulț, 
un număr mare de miliardari prin forț�e proprii au 
semnaț The Giving Pledge*, promiț�ând să doneze 
mai mulț de jumățațe din valoarea lor neță; o parțe 
semnificațivă dințre ei sunț acțivi î�n acț�iuni filan-
țropice sau î�n proiecțe sociale.

	Succesul obținut peste noapte
Poațe părea că anumiț�i indivizi formează companii 
s� i ințră brusc î�n cons�țiinț�a publicului cu un produs 
de succes mețeoric, dar realițațea esțe că mulț�i mi-
liardari prin forț�e proprii ațing un succes de excep-
ț�ie abia după mulț�i ani de invesțiț�ii profesionale s� i 
angajamenț faț�ă de un anumiț spaț�iu de piaț�ă. Ei 
prezință adesea țendinț�e anțreprenoriale țimpurii: 
mai mulț de 50 la suță au avuț o primă slujbă î�nain-
țe de î�mplinirea vârsței de 18 ani; aproape 30 la 
suță s� i-au lansaț prima acțivițațe anțreprenorială 
î�naințe să î�mplinească 22 de ani s� i aproape 75 la 
suță î�naințe de 30 de ani (vezi figura 1-2). Reț�ine că, 
des� i unii miliardari au avuț o copilărie modesță, care 
a necesițaț o ințrare țimpurie î�n câmpul muncii, 
aces�ția sunț î�n minorițațe: pesțe 75 la suță dințre 
miliardarii prin forț�e proprii au crescuț î�n familii cu 

* The Giving Pledge esțe un angajamenț lansaț de Bill Gațes și Warren 
Buffețț în iunie 2010, prin care miliardarii sunț încurajaţi să doneze 
mai bine de jumățațe din avere în scopuri carițabile. (n.țr.)
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un nivel ridicaț de bunăsțare, din clasa de mijloc sau 
mai sus.

	Talentul, dar și practica
Primele î�nțreprinderi ale miliardarilor au asiguraț 
foarțe mulță pracțică î�n câțeva zone-cheie, ceea ce 
le-a î�mbunățăț�iț s�i alțe abilițăț�i pe care le aveau deja. 
75 la suță sau mai mulț au avuț experienț�ă direcță 
î�n vânzări; s� i aproape 70 la suță au fosț propriețarii 
unui conț de profiț s� i pierdere î�naințe de î�mplinirea 
vârsței de țreizeci de ani.

Acesțea sunț doar câțeva dințre descoperirile conțrare țu-
țuror as�țepțărilor care ne-au clarificaț fapțul că exisța o 
diferenț�ă î�nțre ceea ce mulț�i susț�in că „s�țiu” despre succe-
sul excepț�ional s� i ceea ce indică dațele.


