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DEMITIZAREA
ANTREPRENORIATULUI
DE EXCEPTIE

Testul unei inteligente de prima mana este abili-
tatea de a avea doua idei opuse in minte in acelasi
timp, avand totodata capacitatea de a functiona.

- F. SCOTT FITZGERALD

N

I n 1984, Dietrich Mateschitz era un director de marketing
plictisit, in varsta de patruzeci de ani, la compania ger-
mani de cosmetice Blendax. Isi petrecea zilele vanzand cu
amanuntul pasta de dinti si cosmetice retailerilor din in-
treaga lume. , Tot ce puteam sa vad erau aceleasi avioane
gri, aceleasi costume gri, aceleasi fete gri. Toate barurile
din hoteluri aratau la fel si la fel aratau si toate femeile de
acolo. M-am intrebat atunci daca vreau sa imi petrec urma-
torul deceniu asa cum il petrecusem pe cel de pana atunci.”
Apoi, in timpul unei calatorii de rutina in Thailanda - la fel
ca alte zeci pe care le facuse -, Mateschitz a avut o revelatie
care avea sa ii schimbe cariera.
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In timp ce citea ziarul intr-o dimineats, in hotelul unde
era cazat, Mateschitz a aflat ca producatorul japonez al unei
game populare de bauturi ,sanatoase” extrem de dulci din
Asia era cel mai mare platitor de taxe din Japonia. Mateschitz
stia bauturile si le folosise pentru plusul de energie pe care
il dadeau ca antidot la oboseala provocata de diferenta de
fus orar. In Occident, nu exista niciun produs de acest fel.
Ideea ca aduceau venituri uriase nu ii trecuse niciodata
prin minte lui Mateschitz si s-a hotarat chiar atunci sa de-
misioneze si sa lanseze o companie pentru a produce si
comercializa bauturile in Europa.

in cativa ani, Red Bull, afacerea pe care Mateschitz a
fondat-o cu asociatul thailandez Chaleo Yoovidhya - un
producator de pasta de dinti care avea si o activitate para-
leld cu bauturi -, a lansat bautura carbogazoasa reprezen-
tativa in Austria, tara natala a lui Mateschitz, si in Slovenia.
In decurs de un deceniu, Red Bull intrase in Marea Britanie,
Germania si, In cele din urma, pe uriasa piata de bauturi
din Statele Unite. Pe toate pietele in care a fost introdusa,
Red Bull a devenit o senzatie aproape peste noapte. Red
Bull a fost prima din ceea ce a devenit, in anii 1990 si 2000,
o piata infloritoare a bauturilor ,energizante”, o categorie
de bauturi care nu sunt nici bauturi pentru sportivi, pre-
cum Gatorade, nici sucuri energizante, precum Mountain
Dew. Red Bull a patruns pe piata ca o bautura carbogazoasa
extrem de dulce, infuzata cu cafeind, care imbina savoarea
sucurilor dulci si sporturile extreme intr-un produs cu to-
tul nou: o bautura care ,iti da aripi”. Mateschitz a reproiec-
tat bautura, astfel incat sa fie o versiune carbogazoasa, mai
putin concentratd, a bauturilor siropoase din care s-a in-
spirat, reproiectand si cutia traditionala de suc sub forma
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unui proiectil de aprox. 240 de ml, care semnala cumpara-
torului ca nu e doar o alta Cola.

Astazi, Red Bull este mult mai mult decat bautura care
ii poarta numele. Este o companie media, o franciza For-
mula 1, o franciza Nascar, un sponsor al alpinistilor, schio-
rilor si al altor practicanti de sporturi extreme, o, filosofie”
de viata - dupa cum a spus fondatorul sau - traita intr-o
stare de activitate intensa, plina de adrenalina, toate nas-
cute pe fundamentul modest al unei idei bune.?

PRIN CE DIFERA MILIARDARII?

Povestea felului in care si-a construit Dietrich Mateschitz
imperiul poate fi privita la suprafata ca unul dintre nume-
roasele exemple de succes antreprenorial de exceptie: exista
momentul intamplator al revelatiei, legaturile folositoare
cu oamenii potriviti, dispozitia de a-ti risca cariera pentru
o actiune nesigura. Si totusi nu orice revelatie, nu orice le-
gatura de afaceri, nu orice risc asumat conduce la o valoare
de miliarde de dolari. Faptul ca succesul nu este distribuit
egal in intreaga gama de idei bune ne-a facut sa adresam
intrebarea care sta la baza acestei carti: si anume, ce le
permite miliardarilor prin forte proprii sa creeze o valoare
atat de uriasa?

Exista o multime de truisme disponibile care sunt avan-
sate de liderii de opinie ca raspuns la aceasta intrebare.
Antreprenorii de exceptie 1si asuma riscuri mai mari, de
exemplu, sau se concentreaza pe piete noi. Nu am stiut la
inceput daca vreuna dintre aceste idei era adevarata,
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deoarece de unele singure nu pareau sa explice dimensiu-
nea succesului pe care il ating acesti oameni. Multi oameni
isi asuma riscuri, dar foarte putini se aleg cu profituri mari.
Multi antreprenori se lanseaza pe piete noi, aflate in cres-
tere, dar putini ies la suprafata cu un produs blockbuster".

Raspunsul era mai complex, am hotarat noi. Pentru a-1
gasi, am decis ca in primul rand sa sapam mai adanc in li-
teratura de afaceri pentru a afla ce au de spus specialistii
in domeniul afacerilor in urma studierii miliardarilor prin
forte proprii. Ne asteptam sa gasim o baza puternica de
cercetare academica axata pe identificarea comportamen-
telor, caracteristicilor si secretelor succesului miliardarilor
prin forte proprii. Ce am gasit ne-a surprins: de fapt, nimeni
nu facuse un studiu sistematic al miliardarilor prin forte
proprii. Am identificat o multime de povesti izolate si nara-
tiuni la persoana I culese din prezentarile facute de reviste
si din autobiografii. Dar existasera numai cateva incercari
de evaluare sistematica a succesului antreprenorial la
orice scard, iar aceste evaluari ajung adesea la concluzii
contradictorii.?

Ne-a fost imediat clar cd, daca voiam raspunsuri, tre-
buia sa le cautam singuri. In cele din urm3, a fost un lucru
bun: nu a trebuit sa ne luptam cu cercetdri anterioare ce
sustineau concluzii ferme, care ar fi putut sa ne influenteze
gandirea.

Am infiintat o echipa de cercetare la inceputul anului
2012 la PwC, unde Mitch este unul dintre vicepresedinti,

* Desi nu a fost inclus inci in dictionarele romanesti, termenul englezesc
blockbuster se foloseste si in limba romana pentru a desemna un
produs (in general un film, o carte etc.; In cazul lucrdrii de fata, o idee
transformata intr-o afacere) cu mare succes comercial. (n.tr.)
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iar John este liderul Global Thought Leadership. Pentru a
ne identifica subiectii de cercetare, am luat lista , Miliardarii
lumii”, iIntocmita de Forbes in 2012, si am eliminat persoa-
nele care mostenisera averea de la un parinte, sot/sotie
sau vreun alt membru al familiei. [-am inlaturat de aseme-
nea si pe miliardarii care 1si desfasoara activitatea pe piete
unde lipseste transparenta reglementata pentru a asigura
corectitudinea - toti miliardarii profita de conditiile eco-
nomice, dar am ales sa ne concentram pe cei care activeaza
in medii unde predomina pietele rezonabil de transparen-
te si competitive.*

Ramasi cu aproximativ 600 de oameni, am ales la in-
tamplare 120, insa Tn masurad sa oglindeasca distributia
geografica si industriala a esantionului mai mare, si ne-am
apucat sa aflam tot ce se putea despre ei. Am colectat tot ce
am putut gasi scris despre subiectii nostri si am preluat
detaliile biografice (locul de nastere, varsta, starea civila,
structura familiei) si traiectoria in cariera. (Cand au ince-
put prima afacere? Care erau cateva dintre punctele-cheie
de cotiturd in cresterea afacerii lor principale? in ce mo-
ment au facut tranzitia de la statutul de antreprenor modest
la cel de creator al unei valori uriase?) Simultan, am invitat
o serie de persoane de pe lista noastra sa le luam interviu,
ca sa putem afla mai multe despre ele.

Pe masura ce am inceput sa colectam date si sa reali-
zam interviuri, a devenit aproape imediat clar ca multe
dintre truismele promovate drept secretul unui antrepre-
noriat de succes nu rezistau in fata datelor pe care le do-
bandiseram. De exemplu:
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> Varsta

Era noastra dominata de tehnologie - populata de
copii-minune - a lasat impresia ca majoritatea mili-
ardarilor prin forte proprii depasesc pragul de un
miliard de dolari devreme in cariera. Desi este ade-
varat ca oameni ca Bill Gates, Michael Dell si Mark
Zuckerberg au facut primul lor miliard cand erau
inca destul de tineri - si prin intermediul primelor
companii pe care le-au fondat —, majoritatea celor
din esantionul nostru sunt asemenea lui Dietrich
Mateschitz, care nu a atins pragul de un miliard de
dolari decat mult dupa cea de a patruzecea sa ani-
versare. Pentru mai mult de 70 la suta din esantion,
ideea sau tranzitia care i-a catapultat la succesul de
un miliard de dolari a avut loc dupa varsta de trei-
zeci de ani (vezi figura 1-1).

Figura 1-1: Majoritatea miliardarilor sunt deja profesionisti
cu state vechi cand isi lanseaza ideea blockbuster

14-18 19-22 23-30 31-40 41-50 51-60 61-70

Varsta in momentul evenimentului din carierd
care a condus miliardarul pe drumul cdtre crearea unei valori uriase
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> Industria

Preponderenta tehnologiei i-a impins, de asemenea,
pe multi sa creada ca drumul principal pentru an-
treprenorii prin forte proprii este sectorul tehno-
logic, care e promovat adesea ca bastion al noilor
averi si al meritocratiei, unde orice individ cu o idee
buna si dispus sa programeze multe ore poate urca
pana la varf. De fapt, mai putin de 20 la suta din
esantionul nostru de miliardari prin forte proprii
provin din domeniul tehnologiei. Industria gestio-
ndrii banilor si cea a produselor de consum nu sunt
cu mult In urma celei tehnologice in ceea ce prives-
te numarul de miliardari prin forte proprii. In total,
peste noudsprezece industrii au fost reprezentate
in esantionul nostru, inclusiv petrol si gaze, imbra-
caminte, mancare si bauturi, editare, tiparire, dez-
voltare imobiliard, divertisment si hoteluri, precum
si tehnologie si servicii tehnologice, printre altele.

> Inovatori in spatii noi

Exista credinta generald ca miliardarii prin forte
proprii creeaza lucruri ,nou-noute”. Ca sa Impru-
mutam o fraza de la profesorii W. Chan Kim si Renée
Mauborgne, de la INSEAD', despre miliardari se cre-
de ca navigheaza pe ,oceane albastre”. Nu incape
indoiala ca explorarea noilor spatii de piata are po-
tentialul sa aduca profituri mari, dar nu este ruta pe
care majoritatea miliardarilor prin forte proprii o
trec pe harta. Mai mult de 80 la suta din esantionul

* Institut Européen d’Administration des Affaires, facultate de adminis-
trare a afacerilor din Fontainebleau, Franta. (n.tr.)
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nostru de miliardari prin forte proprii si-au castigat
miliardele pe ,oceane rosii”: industrii mature, ex-
trem de competitive.

Dietrich Mateschitz constituie din nou un exemplu
in acest sens: a introdus Red Bull ca o noua catego-
rie de produse (bautura ,energizanta”) pe o piata deja
existentd a bauturilor. A facut-o sa se deosebeasca
de alte bauturi atat prin doza subtire de 250 ml, cat
si prin pretul mai mare, mai mult decat dublu fata
de cel al unei doze de Coca-Cola. S-ar putea ca astfel
de trucuri aparent neinsemnate sa nu para la fel de
impresionante ca o inovatie pe o piata noud, dar va-
loarea tot exista.

> Norocul

Cand am realizat un simplu sondaj in care am intre-
bat prieteni si colegi despre felul in care 1i percep
pe miliardarii prin forte proprii, am auzit o multime
de comentarii despre ,minuni singulare” si convin-
gerea ferma ca multi dintre acesti miliardari au cas-
tigat atat de mult datoritd norocului. Am putea crede
in noroc, daca majoritatea celor din esantionul nos-
tru ar fi avut doar o intreprindere de succes. Dar
datele noastre ne-au convins ca singur norocul nu
explica succesul miliardarilor prin forte proprii, dat
fiind ca peste 90 la suta dintre ei au lansat mai mul-
te afaceri de succes.

» Practicile abuzive

Este greu sa gasesti o organizatie de succes care sa
nu fi fost acuzata de cineva, undeva, de practici de-
testabile. Miliardarii in special sunt tinte usoare
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pentru astfel de acuzatii. Desi nu facem afirmatii
despre puritatea lor universala, ca grup, afacerile
lansate de miliardarii prin forte proprii din esantio-
nul nostru tind catre partea responsabila, din punct
de vedere social, a balantei in domeniile lor. Mai mult,
un numar mare de miliardari prin forte proprii au
semnat The Giving Pledge’, promitidnd sa doneze
mai mult de jumatate din valoarea lor netd; o parte
semnificativa dintre ei sunt activi In actiuni filan-
tropice sau In proiecte sociale.

» Succesul obtinut peste noapte

Poate parea ca anumiti indivizi formeaza companii
si intra brusc in constiinta publicului cu un produs
de succes meteoric, dar realitatea este ca multi mi-
liardari prin forte proprii ating un succes de excep-
tie abia dupa multi ani de investitii profesionale si
angajament fata de un anumit spatiu de piata. Ei
prezintd adesea tendinte antreprenoriale timpurii:
mai mult de 50 la sutd au avut o prima slujba inain-
te de Implinirea varstei de 18 ani; aproape 30 la
sutd si-au lansat prima activitate antreprenoriala
inainte sa implineasca 22 de ani si aproape 75 la
sutd inainte de 30 de ani (vezi figura 1-2). Retine ca,
desi unii miliardari au avut o copildrie modesta, care
a necesitat o intrare timpurie in campul muncii,
acestia sunt In minoritate: peste 75 la suta dintre
miliardarii prin forte proprii au crescut in familii cu

* The Giving Pledge este un angajament lansat de Bill Gates si Warren
Buffett in iunie 2010, prin care miliardarii sunt incurajati sa doneze
mai bine de jumatate din avere in scopuri caritabile. (n.tr.)
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un nivel ridicat de bunastare, din clasa de mijloc sau
mai sus.

Figura 1-2: Miliardarii incep devreme
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» Talentul, dar si practica

Primele intreprinderi ale miliardarilor au asigurat
foarte multd practica in cateva zone-cheie, ceea ce
le-a Imbunatatit si alte abilitati pe care le aveau deja.
75 la sutd sau mai mult au avut experienta directa
in vanzari; si aproape 70 la sutd au fost proprietarii
unui cont de profit si pierdere Tnainte de implinirea
varstei de treizeci de ani.

Acestea sunt doar cateva dintre descoperirile contrare tu-
turor asteptdrilor care ne-au clarificat faptul ca exista o
diferenta intre ceea ce multi sustin ca ,stiu” despre succe-
sul exceptional si ceea ce indica datele.



