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1 Cum se castigd bine

PRIME]DIILE 5I RECOMPEMSELE FAPTULUI DE & DARUT
MAI MULT DECAT PRIMESTI

Principiul lui d si ia; asta-i diplomatia - d3 unul si ia zece.
— Mark Twain, autor si umorist

intr-o dupd-amiazd insoritd de sambit, undeva in Silicon Valley, doi
tatici stdteau, plini de mandrie, pe marginea unui teren de fotbal. Priveau
cum joacd fetitele lor si a fost numai o chestiune de timp pand sd inceapd
o conversatie despre ocupatia fiecdruia. Cel mai inalt dintre cei doi barbati
era Danny Shader, un intreprinzator perseverent, care treclUse o Vreme pe
la Netscape, Motorola si Amazon. Solid, brunet si capabil s3 vorbeascd la
nesfarsit despre afaceri, Shader se apropia de patruzeci de ani pe cand
lansase prima lui companie si i pldcea sd se intituleze ,mosul
Internetului”. Iubea s construiascd de noi companii si tocmai era pe
punctul de-a porni pentru a patra card o noud afacere de la zero.

Shader l-a placut instantaneu pe celilalt tatic, un barbat pe
nume David Hornik, de profesie investitor. Masurind un
metru si 60 de centimetri, brunet, cu ochelari si barbison,
Hornik este un ins cu preocupdri eclectice: colectioneazi
exemplare din Alice in Tara Minunilor si, pe cind era la colegiu,
si-a creat propria specializare in muzici pe computer. A conti-
nuat cu un master in criminologie si o diploma in drept si,
dups ce-a lucrat pe brinci, zi si noapte, la o firma de avocatura,
a acceptat o ofertd de asociere cu o firmi ce administreazi
capitaluri de risc, unde si-a petrecut urmatorul deceniu
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ascultand propunerile intreprinzatorilor si hotirand daca si-i
finanteze sau nu.

In pauza jocului de fotbal, Shader s-a intors citre Hornik si
1-a spus: ,,Am ceva in lucru - vrei si vezi un proiect de aface-
re?* Hornik era specializat in companii pe Internet, asa ci lui
Shader i se pdrea a fi un investitor ideal. Interesul era unul
reciproc. Majoritatea celor care vin cu idei de afaceri sunt
investitori la prima incercare, fard un palmares care sa con-
semneze rata lor de succes. Dimpotrivi, Shader era un inves-
titor de valoare, un joker care cistigase potul cel mare nu o
dat, ci de doua ori. In 1999, prima firm lansata de el, Accept.
com, fusese cumparatd de Amazon cu 175 de milioane de
dolari. In 2007, urmétoarea lui companie, Good Technology,
a fost achizitionati de Motorola pentru soo de milioane de
dolari. Data fiind istoria lui Shader, Hornik era foarte dornic
sd audi ce mai punea la cale.

Peste citeva zile dupi meciul de fotbal, Shader si-a condus
masina pana la biroul lui Hornik si i-a prezentat ultima sa idee.
Aproape un sfert dintre americani au probleme in a face cum-
paraturi online deoarece nu poseda un cont bancar sau un card
de credit, si Shader propunea o solutie inovatoare a acestei
probleme. Hornik era unul dintre primii investitori de risc la
care ajungea propunerea si, cit ai clipi, i-a placut la nebunie.
Peste o siptimand, I-a prezentat pe Shader partenerilor sii si
i-a oferit un contract: dorea si finanteze compania lui Shader.

Desi Hornik se miscase repede, Shader detinea o pozi-
tie tare. Date fiind reputatia lui Shader si calitatea ideii sale,
Hornik stia ¢ o multime de investitori s-ar da in vant si lucre-
ze cu Shader. ,,Rareori esti unicul investitor care si-i ofere un
contract unui intreprinzitor”, explici Hornik. ,,Concurezi cu
cele mai bune firme de capital de risc din tari, incercand si-1
convingi pe intreprinzitor sa ia banii tai, si nu pe ai celorlalti.”
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Cea mai buna metodi pentru Hornik de a contracta inves-
titia era sa-i fixeze lui Shader un termen-limiti pana la care
acesta si ia o decizie. Dacd Hornik facea o oferta irezistibila pe
termen foarte scurt, era posibil ca Shader si semneze inainte
sa fi avut sansa de-a fi contactat si alti investitori. Este ceea ce
fac multi capitalisti de risc pentru a randui sortii in favoarea lor.

Dar Hornik nui-a fixat lui Shader un termen-limita. De fapt,
el l-a invitat practic pe Shader sii-si scoata oferta la vanzare in
fata altor investitori. Hornik socotea ci intreprinzitorii au
nevole de fimp ca si-si evalueze optiunile, astfel incat, de prin-
cipiu, refuza si faca oferte explozive. ,,Gandeste-te cit ai nevo-
ie pentru a lua decizia justi®, i-a spus el. Desi Hornik spera ca
Shader sa ajungi la concluzia ci decizia justi era aceea de-a
semna cu el, a pus interesele lui Shader mai presus de ale sale,
dédndu-i acestuia posibilitatea de-a explora si alte optiuni.

Tocmai asta a si facut Shader: si-a petrecut urmitoarele sip-
taméni oferind ideea sa si altor investitori. Intre timp, Hornik
a dorit si fie sigur de faptul ci era mai departe un pretendent
puternic, asa ci i-a trimis lui Shader resursa lui cea mai de pret:
o listd de patruzeci de recomandiiri, care puteau sa-i ateste cali-
brul de investitor. Hornik stia ci intreprinzatorii cauta sa
giseascil in investitori aceleasi atribute pe care cu tofii le ciu-
tam in consultantii financiari: competenta si onestitate. Atunci
cind infreprinzitorii semneazi cuun investitor, acesta condu-
ce consiliul director si oferd consultanti experta. Lista de reco-
mandari a lui Hornik reflecta sangele, sudoarea si lacrimile pe
care le dedicase intreprinzitorilor timp de peste un deceniu
petrecut in afacerea cu capital de risc. Stia ci referintele vor
garanta pentru priceperea si caracterul sau.

Peste cditeva saptimani, sund telefonul lui Hornik. Era
Shader, gata sa-i comunice decizia sa.
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»Imi pare riu“, a spus Shader, ,dar semnez cu un alt
investitor®.

Termenii financiari ai ofertelor venite din partea lui Hornik
si a celuilalt investitor erau practic identici, astfel incit lista
celor patruzeci de recomandari ale lui Hornik ar fi trebuit si-i
acorde un avantaj. Sidincolo de referinte, lui Shader ii era lim-
pede ci Hornik e un tip grozav.

Dar tocmai acest spirit de generozitate a ficut ca Hornik si
nu aibd castig de cauzi. Shader s-a temut cd Hornik isi va
petrece mai mult timp ca si-1 sustina in loc sa-i dea pinteni.
Poate ¢ Hornik nu era suficient de tare ca si-1 ajute pe Shader
s porneascd o afacere de succes, iar celalalt investitor avea
reputatia unui excelent consultant, care-i lua la intrebdri pe
investitori si-i impingea de la spate. Shader a renuntat la el,
gandind cam asa: ,,Ar trebui, probabil, si am in echipa de con-
ducere pe cineva care si mi atite mai mult. Hornik este atat
de amabil, incit nu stiu cum se va comporta in consiliul direc-
tor. Cand l-a sunat pe Hornik, i-a dat urméitoarea explicatie:
»Inima imi spunea si merg cu tine, insi mintea mi-a cerut sa
merg cu el. Am decis si-mi urmez mintea, si nu inima.”

Hornik era devastat si a inceput si se intrebe in sinea Iui:
»Oare sunt un fraier? Daci l-as fi presat si ia contractul, poate
cd l-ar fi luat. Dar mie mi-a trebuit un deceniu ca sa-mi fac o
reputatie, asa ci asta n-ar fi trebuit si se intimple. Cum de s-a
intamplat totusiz*

David Hornik a primit o lectie dura: biietii buni termini
cursa pe ultimele locuri.

Oare?

CE A

Potrivit stiintei conventionale, oamenii de mare succes au
in comun trei lucruri: motivatie, abilitate si oportunitate. Daca
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vrem si reusim, ne trebuie o combinatie de munca indarjita,
talent si noroc. Povestea lui Danny Shader si a lui David Hornik
scoate in evidenta un al patrulea ingredient, unul esential, dar
care este adesea neglijat: succesul depinde in mare masuri de
modul in care abordim interactiunile noastre cu ceilalti
oameni. Ori de cite ori interactionam cu alti persoani la locul
de munci, trebuie si facem o alegere: incercim s revendicim
pe cit putem de multa valoare sau oferim valoare fara sa ne
pese de ceea ce obtinem in schimb?

Ca specialist in psihologie organizationalid si profesor la
Wharton, am dedicat peste zece ani din viata mea profesional
studierii acestor alegeri in cadrul unor organizatii variate, de
la Google pana la U.S. Air Force, si a rezultat ci ele au conse-
cinte uimitoare asupra succesului. In decursul ultimelor trei
decenii, specialistii in stiinte sociale au descoperit ci oamenii
se deosebesc spectaculos in ceea ce priveste preferintele lor in
materie de reciprocitate - combinatia doriti de el intre a lua si
a darui. Ca si aruncim o raza de lumina asupra acestor prefe-
rinte, dati-mi voie si vi prezint doud tipuri de oameni care se
situeaza la extremele opuse ale spectrului reciprocititii in rela-
tiile de munca. Ti numesc takers - profitori si givers - donatori.

Profitorii au o trasitura distinctiva: le place sa obtina mai
mult decit dau. Ei inclind reciprocitatea in favoarea lor,
punind interesele proprii mai presus de nevoile celorlalti.
Profitorii cred cA lumea este arena unei competitii acerbe,
care-pe-care. Ei au sentimentul ci, pentru a reusi, trebuie si
fie mai buni decat ceilalti. Ca sa faci dovada competentei lor,
se autopromoveazi si se asigurd ci au parte din plin de roadele
cuvenite pentru eforturile lor. Profitorii obisnuiti nu sunt niste
oameni cruzi sau niste asasini; sunt doar prevazitori si isi
poarta de grija. ,,Daci nu sunt eu primul cu biigare de seama
fatd de interesele mele“, gindesc profitorii, ,atunci nimeni
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altul nu va fiin locul meu“. Daca David Hornik ar fi fost in mai
mare masurd un profitor, i-ar fi impus lui Danny Shader un
termen-limita, punand scopul siu de a contracta investitia mai
presus de dorinta lui Shader de-a obtine un timp de gandire
mai flexibil.

Insa Hornik este opusul unui profitor; el este un donator.
La locul de munci, donatorii sunt o specie relativ rard. Ei incli-
ni reciprocitatea in cealalta directie, preferind sa dea mai
mult decét primesc. In vreme ce profitorii tind si se preocupe
de ei insisi, evaluand ceea ce le pot oferi lor ceilalti cameni,
donatorii sunt preocupati de ceilalti, urméirind cu mai multa
atentie lucrurile de care ceilalti au nevoie din partea lor. Aceste
preferinte nu se refera la bani: donatorii si profitorii nu se deo-
sebesc prin mirimea sumelor cheltuite in scopuri caritabile
sau prin salariile pe care le pretind angajatorilor lor. Mai degra-
b, donatorii si profitoril se deosebesc prin atitudinile si acti-
unile lor in relatiile cu ceilalti. Daca esti un profitor, i ajuti pe
ceilalti in mod strategic, atunci cand beneficiile tale sunt mai
mari decat costurile personale. Daci esti un donator, s-ar
putea si folosesti o analiza diferitd a costurilor si a beneficiilor:
ajuti ori de cate ori beneficiile altora depisesc costurile tale
personale. In mod alternativ, poti sa nu te gindesti citusi de
putin la costurile personale, ajutindu-i pe ceilalti fira si te
astepti la nimic in schimb. Daca esti un donator la locul de
munci, pur si simplu te stradulesti si fii generos, impartindu-ti
timpul, energia, cunostintele, competentele, ideile si relatiile
cu alti oameni, care pot beneficia de ele.

Este tentant sa pastrim eticheta de donator pentru niste
eroi de mare calibru, precum Maica Theresa ori Mahatma
Gandbhi, ins a fi un donator nu reclami acte extraordinare de
sacrificiu. Presupune doar a te concentra asupra actiunii in
interesul altora: si dai o mana de ajutor, sa fii mentorul cuiva,
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sd imparti meritele sau relatiile tale cu altii. In afara locului de
muncd, acest tip de comportament se intalneste foarte frec-
vent. Conform cercetirii efectuate de citre Margaret Clark,
psiholog la Yale, majoritatea oamenilor actioneazi ca niste
donatori in relatiile lor apropiate. In cupluri si prietenii, con-
tribuim ori de cate ori putem, fara sa tinem socoteala.

Insi la locul de muncd, a dirui si a lua devin niste gesturi
mai complicate. Pe plan profesional, putini dintre noi actio-
neazi pe deplin ca niste donatori sau profitori puri, adoptind
in schimb un al treilea stil. Devenim niste matchers — negus-
tori -, striduindu-ne sa pastrim echilibrul intre a dirui si a
primi. Negustorii opereazd conform principiului echitatii:
atunci cand ii ajuta pe altii, el isi apara interesele ciutind reci-
procitatea. Daca esti un negustor, crezi in tit for tat - dinte
pentru dinte, una pentru alta, iti dau - imi dai, iar relatiile tale
sunt guvernate de schimburi egale de favoruri si servicii.

A darui, a lua si a face schimb sunt trei stiluri fundamentale
de interactiune sociald, insi liniile despartitoare dintre ele nu
sunt rigide si precise. Puteti descoperi ci ati schimbat un stil
de reciprocitate cu altul in timp ce treceti prin diferite roluri si
relatii profesionale.” Nu ar fi ceva surprinzitor daci actionati
ca un profitor atunci cind va negociati salariul, ca un donator
atunci cand sfituiti pe cineva mai pufin experimentat si ca un

= Alan Fske, un antropolog de la UCLA, descopera ca camentl se angajeaza intr-o
combinate de darnuire, insusire 51 negustorie n flecare culturd umana - din America de Mord
pand in cea de Sud, din Europa pana in Africa 51 din Australia pana in Asta. Pe cand tala in
mifjlocul unul grup tribal din Burkina Fasso, numit Moss!, Fiske a descopertt cd oamanil traceau
de I3 daruire 13 Insusire sau negustorie. In ceea ce priveste pamantul, Moss! sUnT nisTe
donator. Daca dor =3 va s@biim in satul lor, va vor acorda Tn mod automat niste pamant,
fara sa astepte nimiC 1n schimb. La plata, insd, Mosst sunt mal degraba inchinatt sa fle niste
profitor, toomindu-se agresiv ca sa smulga cele mal bune preturt. Cand vine vorba despra
culdvarea hramel, Mossi sunt probabil negustort: din parea erlcul se asteaprd sa contribuie
U cava, 1ar alimentela se Tmpartin pomi agale.
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negustor atunci cind v impartasiti expertiza unui coleg. Insi
dovezile arati ci, la munci, vasta majoritate a oamenilor cul-
tiva un stil primar de reciprocitate, ce surprinde modul in care
il abordeaza pe cel mai multi dintre oameni, de cele mai multe
ori. lar acest stil primar poate si joace in succesul nostru un
rol la fel de important ca si munca sustinutd, talentul si
norocul.

De fapt, modelele de succes bazate pe stilurile de recipro-
citate sunt remarcabil de clare. Daci v-as cere sa ghiciti cine
are cele mai mari sanse de a sfarsi pe ultimele trepte in ierarhia
succesului, ce-ati spune - profitorii, donatorii sau negustorii?

Din punct de vedere profesional, toate cele trei stiluri de
reciprocitate au beneficiile si dezavantajele lor. Dar numai un
stil se dovedeste mai costisitor dect celelalte doud. Bazindu-va
pe povestea lui David Hornik, ati putea si prevedeti ci dona-
torii se aleg cu cele mai proaste rezultate - si ati avea dreptate.
Cercetirile demonstreaza ¢ donatorii se duc la fund in ierar-
hia reusitei. Intr-o mare varietate de ocupatii importante,
donatorii sunt in dezavantaj: ei fac bine altora, dar isi sacrifica
astfel propriul lor succes.

In domeniul ingineresc, inginerii cei mai putin productivi
si eficienti sunt donatori. Intr-un studiu, atunci cind peste 160
de ingineri din California s-au evaluat unii pe altii in ceea ce
priveste ajutorul acordat si cel primit, inginerii cu cele mai mici
reusite au fost aceia care au diruit mai mult decit au primit.
Acesti donatori aveau cele mai slabe scoruri obiective la firme-
le lor in ceea ce priveste numarul de sarcini, rapoartele tehnice
si proiectele finalizate — ca s4 nu mai vorbim de erorile comise,
termenele de predare nerespectate si banii irositi. Faptul ca
si-au dat silinta ca si-1 ajute pe altii i-a impiedicat si-si duci la
bun sfarsit propria lor activitate.
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Acelasi model se arat si in facultitile de medicina. Intr-un
studiu efectuat pe mai bine de sase sute de studenti la medi-
cini din Belgia, studentii cu cele mai slabe note au avut scoruri
neobisnuit de mari la afirmatiile tipice pentru donatori, de
genul ,,Imi place si-i ajut pe altii“ si ,,Ghicesc nevoile altora®,
Acesti donatori si-au dat osteneala sa-si ajute colegii la invata-
turd, impartasindu-le ceea ce stiau el in detrimentul comple-
tarii golurilor din propriile lor cunostinte, iar colegii i-au
depasit la teste. Comerciantii nu sunt diferiti. Intr-un studiu
efectuat de mine asupra comerciantilor din Carolina de Nord,
in comparatie cu profitorii si negustorii, donatorii au inregis-
trat incasdri anuale de doua ori si jumatate mai mici. Au fost
preocupati atit de mult de ceea ce era mai bine pentru clienti,
incit nu au fost dispusi si vanda in mod agresiv.

In diferite ocupatii, se vede ci donatorii sunt prea grijulii,
prea creduli si prea dornici si-si sacrifice propriile interese in
beneficiul altora. Existi chiar dovezi ci, in comparatie cu pro-
fitorii, in medie, donatorii cistigd cu 14% mai putini bani, sunt
de doui ori mai expusi riscului de a cidea victime criminali-
tatii si sunt apreciati ca fiind cu 22% mai putin puternici si
dominatori.

Asadar, daca e cel mai probabil ca donatorii si ajungi la
baza piramidei succesului, cine ajung in virf - profitorii sau
negustorii?

Nici unii, nici ceilalti. Privind din nou datele, am descoperit
un model surprinzator: acestia sunt tot donatorii.

Dupi cum am vazut, inginerii cu cea mai scizuta produc-
tivitate sunt mai ales donatori. Dar atunci cind ne uitim la
inginerii cu cea mai inaltd productivitate, dovezile aratd ca
acestia sunt fot donatori. Inginerii californieni cu cele mai
bune scoruri obiective in ceea ce priveste cantitatea si calitatea
rezultatelor sunt aceia care diruie in mod consecvent colegilor
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mai mult decat primesc. Cei care obtin cele mai slabe si cele
mai bune performante sunt donatori; e mai probabil ca profi-
torii si negustorii si se situeze undeva pe la mijloc.

Acest model se observi peste tot. Studentii belgieni la
medicind cu cele mai slabe note au scoruri de donatori neo-
bisnuit de mari, insi la fel se intimpla si in cazul studentilor
cu notele cele mai bune. La facultatea de medicind, conditia
de donator se coreleazi cu o crestere a notelor cu 11%9. Chiar
si in comert, am constatat ci vanzitoril cei mai putin pro-
ductivi aveau scoruri de donatori cu 25% mai inalte decit cei
cu performante medii - insi la fel si vanzatorii cel mai pro-
ductivi. Performerii de top erau donatori si aveau in medie
incasiri anuale cu 50% mai mari decat profitorii si negustorii.
Donatorii domina partea inferioara si varful ierarhiei succesu-
lui. In diferite ocupatii, dacd examinati legitura dintre stilurile
de reciprocitate si succes, e mai probabil ca donatorii si iasi
premianti - nu doar perdanti.

Ghiciti din ce categorie face parte David Hornik?

Dupi ce Danny Shader a semnat cu celalalt investitor, a
avut un sentiment inconfortabil. ,,Tocmai am ficut o partida
mare, Ar trebui sa fim in sarbatoare. De ce nu sunt mai fericit?
Am fost incantat de investitorul meu, care este exceptional de
inteligent si talentat, dar am ratat ocazia de-a lucra impreuna
cu Hornik.” Shader dorea sa giseasca o modalitate de a-] anga-
ja pe Hornik, dar exista un impediment. Ca sa-1 implice pe
Hornik, Shader si investitorul sau principal ar fi trebuit sa
vanda o parte din companie, ceea ce le-ar fi diluat cota lor de
proprietate.

Shader a decis c4, din punctul siu de vedere, merita si
suporte acest cost. Inainte de incheierea tranzactiei de finan-
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tare, el l-a invitat pe Hornik si investeascd in compania sa.
Hornik a acceptat oferta si a investit ceva, devenind proprieta-
rul unei parti din companie. A inceput si participe la sedintele
consiliului director, si Shader a fost impresionat de capacita-
tea lui de a-1 stimula si ia in calcul niste directii de actiune
originale. ,,Am ajuns si-i vad si cealaltd fata“, spune Shader.
»Fusese eclipsatd de faptul ci era atét de cordial.” In parte si
datorita sfaturilor lui Hornik, firma debutanta a lui Shader
si-a luat zborul. Se numeste PayNearMe si le da posibilitatea
americanilor care nu posedi un cont bancar sau un card de
credit sa faci achizitii online cu un cod de bare sau cuun card,
urmand si le pliteasca in numerar in locatiile participante la
afacere. Shader a stabilit niste parteneriate solide cu 7-Eleven
si Greyhound pentru prestarea acestor servicii si, intr-un an si
jumatate de la lansarea afacerii, PayNearMe a avut un ritm de
crestere de peste 30% lunar. In calitate de investitor, Hornik
avea o mica parte din aceasti crestere.

Hornik 1-a mai adaugat, totodati, pe Shader in lista sa de
recomandri, ceea ce este un lucru si mai valoros decit tran-
zactia in sine. Ciand intreprinzitorii suna ca si-i ceard relatii
despre Hornik, Shader le spune: ,,S-ar putea si credefi ¢ nu-i
decat un tip cumsecade, dar e mult mai mult de-atit. Este
fenomenal: supermuncitor si foarte curajos. Poate si vi dea
pinteni si si va sprijine in acelasi timp. Si este incredibil de
Inimos, ceea ce reprezinta una dintre cele mai pretioase trisi-
turi pe care le poti gisi la un investitor. Va fi disponibil la orice
ori - zi si noapte - pentru orice problemi importanti.”

Risplata lui Hornik nu s-a limitat la aceasta unici tranzac-
tie cu PayNearMe. Dupa ce l-a vazut pe Hornik in actiune,
Shader a ajuns si admire devotamentul cu care acesta actio-
neazi spre a servi cat mai bine cu putinti interesele intreprin-
zatorilor si a inceput si-i ofere lui Hornik alte oporfunitati de
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investitii. Odata, dupd o intalnire cu directorul general al unei
companii numite Rocket Lawyer, Shader i l-a recomandat pe
Hornik. Desi directorul general avea deja o oferta de contract
din partea unui alt investitor, Hornik a sfirsit prin a cistiga
investitia.

Desi recunoaste dezavantajele, David Hornik are credinta
ci modul lui de a opera ca un donator a fost forta propulsoare
a succesului siu in administrarea capitalurilor de risc. Hornik
estimeazi ¢l atunci cind majoritatea capitalistilor de risc le fac
oferte de contracte intreprinzatorilor, obtin o ratd de semni-
turi apropiata de 50%. ,,Daca inchei jumitate din tranzactiile
propuse, te descurci destul de bine.” Si totusi, in cel unspreze-
ce ani de cind face investitii de risc, Hornik a ficut douizeci
si opt de oferte intreprinzitorilor, din care doudzeci si cinci
au fost acceptate. Shader a fost unul dintre cei numai trei insi
care au refuzat vreodatd o investitie a lui Hornik. Restul de
899 dintre intreprinzitori au luat banii lui Hornik. Datorita
finantirii si consilierii sale experte, acesti intreprinzitori au
ajuns si lanseze niste afaceri de succes - una dintre ele a fost
evaluati la peste trei miliarde de dolari in prima zi de cotare la
bursi in 2012, iar altele au fost achizitionate de Google, Oracle,
Ticketmaster si Monster.

Munca sustinuta si talentul lui Hornik, nemaivorbind de
norocul lui de a se fi gasit la marginea potrivita a terenului in
timpul meciului de fotbal al fefitei sale, au jucat un rol impor-
tant in finalizarea tranzactiei cu Danny Shader. Dar stilul siu
de reciprocitate a ficut ca, in cele din urmi, acea zi si fie una
castigitoare. In plus, el nu a fost unicul castigitor. Shader a
avut si el de castigat, la fel si companiile cirora Shader 1-a reco-
mandat ulterior pe Hornik. Actionand ca un donator, Hornik
a creat valoare pentru sine, maximizand, totodata, oportuni-
tatile ca valoarea s curgd mai departe, in beneficiul altora.
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In aceastA carte, doresc si v conving de faptul ci noi sub-
estimim succesul unor donatori precum David Hornik. Desi
adeseori ii vedem stereotip pe donatori ca pe niste loaze sau
ca pe niste cirpe, ei se dovedesc a fi capabili de reusite surprin-
zdtoare. Ca si intelegem de ce donatorii domind varful pira-
midei succesului, vom analiza niste studii si istoril wimitoare,
care explici de ce ddrnicia poate fi o strategie mai puternici -
si mai putin periculoasi - decit cred majoritatea oamenilor. In
cele ce urmeazi, vi voi face cunostinti cu donatori de succes
din foarte multe domenii, printre care consultanti, avocati,
doctori, ingineri, comercianti, scriitori, intreprinzitori, conta-
bili, profesori, experti financiari si manageri sportivi. Acesti
donatori ristoarnd planul popular de a reusi mai intai side a
refurna pe urma, infitisind posibilitatea ca aceia care incep
prin a dirui si se afle mai tarziu intr-o pozitie mai buni pentru
a reusi.

Dar nu-i putem uita pe acel ingineri si comercianti de la
baza piramidei. Unii donatori ajung intr-adevir niste fraieri si
niste neispriviti, iar eu vreau si cercetez ceea ce ii deosebeste
pe premianti de perdanti. Raspunsul se leagi mai putin de
insuficienta talentului sau de niste aptitudini rudimentare si
mai mult de strategiile pe care le adopt si de alegerile pe care
le fac donatorii. Ca si explic modul in care donatorii evita ulti-
mele trepte de pe scara succesului, voi demonta doud mituri
populare despre ei, aritindu-vi ci nu sunt neapirat simpatici
si nici intotdeauna altruisti. Cu tofii avem telurile noastre de
realiziri individuale si se dovedeste ci donatorii de succes
sunt pana la ultima firamita tot atit de ambitiosi ca si profitorii
sl negustorii. Pur si simplu, el au un mod diferit de a-si atinge
scopurile.
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Ajungem astfel la cel de-al treilea obiectiv al meu, acela de
a dezvillui ceea ce este unic in succesul donatorilor. O spun
limpede: donatorii, profitorii si negustorii sunt cu totii capabili
de reusitd - si reusesc efectiv. Dar ceva aparte se intampla
atunci cind reusesc donatorii: succesul lor se impristie si
curge in cascadi. Atunci cand castigi profitorii, de regula exis-
ta altcineva care pierde. Cercetirile arati cA oamenii au ten-
dinta si-i invidieze pe profitorii care au parte de succes si si
caute mijloace de a-i dobori la pAmant, tintindu-i prin citarea
pustii. Dimpotrivi, atunci cind donatori precum David Hornik
au parte de cistig, oamenii ii sprijin si ii sustin mai degraba
decit si-i1a la tintd. Donatorii reusesc in asa fel incat generea-
za un efect de unda, sporind succesul celor din jurul lor. Veti
vedea ca diferenta rezidd in modul in care succesul donatoru-
lui creeaza valoare in loc si o revendice. Dupi cum remarci
investitorul de risc Randy Komisar, ,,e maiusor si castigi daci
toatd lumea doreste si castigi. Dacid nu-ti faci dusmani prin
preajma, e mai usor si reusesti®.

Se pare insd cd, in unele domenii, costurile darniciei depi-
sesc in mod clar beneficiile. In politici, de exemplu, citatul din
Mark Twain de la inceputul capitolului sugereaza ci diploma-
tia presupune sa iei de zece ori mai mult decat dai. ,,Politica®,
scrie fostul presedinte Bill Clinton, ,.este o afacere «achiziti-
vil», cu scopul de a obtine ceva. Trebuie si obtii sustinere,
finantari si voturi, iar si iar, la nesfarsit”“. Profitorii ar trebui sa
fie avantajati in activitatile de lobby si in manevrarea cu mai
mare iscusintd a oponentilor in competitiile electorale, iar
negustorii ar putea s fie potriviti pentru comertul constant cu
favoruri pe care il reclama politica. Ce se intampla cu donatorii
in lumea polificii?

Ia si vedem batiliile politice ale unui om de la tard, un
oarecare Sampson. A spus ci telul siu era sa fie ,,Clinton de
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Illinois" si si-a pus in gand si castige un loc in Senat. Sampson
era un candidat cu sanse mici pentru o functie politica, de
vreme ce si-a petrecut tineretea lucrand la o fermi. Dar avea
o mare ambitie; a candidat pentru prima oara pentru un loc in
legislativul statal pe cand avea numai douizeci si trei de ani.
Au fost treisprezece candidati si numai primii patru au obtinut
locuri in legislativ. Sampson a ficut o figurid palida, iesind al
optulea.

Dupi ce-a pierdut acea cursi electorald, Sampson a intrat
in afaceri, ludnd un imprumut ca si deschidi o privilie impre-
una cu un amic. Afacerea a esuat, iar Sampson n-a putut si
restituie imprumutul, asa ci bunurile sale au fost confiscate
de citre autoritatile locale. La scurt timp dupi aceea, partene-
rul siu de afaceri a murit, neldsind nimic in urma lui, iar
Sampson a preluat si datoriile acestuia. In glumi, Sampson
si-a numit debitele ,,datoria nationala“: era dator o sumai de
cincisprezece orl mai mare decat venitul siu anual. I-ar fi tre-
buit ani de zile ca s plateasca, dar, in cele din urma, a restituit
siultimul cent.

Dupi esecul afacerii sale, Sampson a candidat din nou pen-
tru legislativul statal. Desi nu avea decat douizeci si cinci de
ani, a iesit al doilea, castigand un loc in Congres. Pentru prima
lui sesiune legislativi, a trebuit si imprumute niste bani ca
sd-si cumpere primul siu costum de haine. In urmétorii opt
ani, Sampson a slujit in legislativul statal, dobindind in acest
ristimp si o diploma in drept. In cele din urma, pe cind avea
patruzeci si cinci de ani, era gata sa tinteasca o pozitie influ-
entd pe plan national. Si-a incercat norocul la Senat.

Samson stia ci duce o bitilie cu mici sorti de izbanda. Avea
doi adversari principali: James Shields si Lyman Trumbull.
Amandoi fusesera judecitori la Curtea Suprema, provenind
din medii mult mai privilegiate in comparatie cu originea
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