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PARTEA |
CHEMAREA

ANTREPRENORIATUL NU PREA ESTE CEVA FIRESC. Sfideaza multe din-
tre cele mai umane instincte. Dorinta noastra de a avea
sigurantd. Teama de riscurile mari. Tendinta de a ne lasa in
voia sortii si de a sta cat mai mult in umbra. Chiar daca ne
place foarte mult sa credem ca suntem niste indivizi unici,
la fel de mult ne place si sa ne integram in societate si sa
fim alesi - de cei care s-au integrat si au fost alesi inaintea
noastra.

Si totusi, existd mereu o persoana care merge In cealalta
directie. Care urmeaza un alt set de instincte. Genul care,
din cele mai indepartate timpuri, a reusit sa-i faca pe oa-
meni sa plece de acasa, sa-si forteze limitele si sa con-
struiasca ceva. In general, acest gen de persoani a fost
considerata un explorator. Dar, In secolul XXI, cand grani-
tele deschise explorarii nu mai sunt fizice, ci tehnologice,
sociale, intelectuale si economice, aceasta persoana a primit
un nou nume: antreprenor.

Antreprenorul este un om care porneste la drum pe
cont propriu pentru a trece aceste granite ale progresului,
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constient atat de riscurile, cat si de avantajele faptului de a-1
parcurge singur. Antreprenorii simt nevoia sa descopere.
Simt o chemare care le spune sa creeze ceva din ceea ce
gasesc - ceva nou, ceva mai bun, mai rapid, mai eficient - si
sa ni-l faca accesibil noua, celorlalti, In asa fel incat sa ne
poata fi de folos. Ar putea fi un produs, un serviciu sau o
idee care sa duca la o alta explorare, reluand astfel ciclul
creatiei.

Nu conteaza. Important este ca oricine poate fi antre-
prenor. Antreprenorii nu sunt alesi, antreprenorii se fac.
Singuri. Si tu ai putea fi un antreprenor. Poate ca esti deja.
Poate cad ai auzit deja chemarea: chemarea unei idei care
te entuziasmeaza. A unei probleme care are nevoie de o
solutie. A unui prieten care are nevoie de ajutorul pe care
numai tu poti si i-1 oferi. In orice caz, cele ce urmeaza
reprezinta o serie de idei esentiale la care sa te gandesti
atunci cand te pregatesti sa treci Rubiconul antreprenoria-
tului si sa intri pe un teritoriu cu totul necunoscut.



FII DESCHIS LA IDEI

Oamenii incep o afacere din tot felul de motive. Pentru
a-si Indeplini un vis, pentru a-si rezolva o problema
sau pentru a umple un gol pe piata. Unii oameni vor sa
imbunatateasca ceva ce pare invechit, iar altii vor sa rein-
venteze o intreaga industrie. Exista, practic, zeci de rampe
de lansare in calatoria antreprenoriala. Dar, pe oricare ai
alege-o, la un moment dat vei avea nevoie de o idee. Ceva
deosebit. Ceva concret, unic si nou. O idee care are poten-
tialul sa-ti faca viata mai bunga, mai interesanta si care sa
intregeasca motivul pentru care ai dorit de la bun inceput
sa pornesti o afacere.

Suna destul de simplu, nu? La urma urmei, idei se gasesc
pe toate drumurile. Sau, cel putin, asta tindem sa credem
majoritatea dintre noi: ca ideile sunt simple si ca nu vom
duce niciodata lipsa de ele. Ca executia este ceea ce contea-
za. Si, Intr-o anumitd masura, toate acestea sunt adevarate.
Numai cad nu este tot adevarul, pentru ca este greu sa vii cu
o idee bund. Ideile bune sunt greu de gasit si greu de pus in
practica asa cum trebuie. Dar, odata ce gasesti una, este la
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fel de greu sa-i Intorci spatele. lata motivul pentru care ideile
bune sunt atat de intimidante. Nu din cauza ca nu iti va veni
niciodata o astfel de idee, ci pentru ca, atunci cand vei avea
una, este foarte posibil ca viata ta sa nu mai fie niciodata
aceeasi.

Asadar, unde gasesti aceste idei bune? Unde sa le cauti?
Poti sd le cauti? Sau trebuie sa astepti ingerii sa-ti cante la
ureche si sa ti se aprinda beculetul deasupra capului? Unii
oameni sunt norocosi; au o revelatie destul de devreme. i
loveste o idee din senin si le ofera o directie. Pentru cei mai
multi dintre noi, Ins3, nu este atat de simplu. Trebuie sa ca-
utam ideile bune sau, cel putin, sa fim deschisi daca vrem
sa ajungem la ele.

Una dintre eternele Intrebari antreprenoriale: chiar poti
sa gasesti o idee buna sau trebuie sa te gaseasca ea pe tine?
Raspunsul este acelasi pentru ambele optiuni: da.

Chef si patron de restaurant, José Andrés mi-a spus ca
ideile apar ,atunci cand te afli in miscare, cand cauti activ”.
Intrebandu-l cum i-a venit ideea pentru primul siu restau-
rant la inceputul anilor ‘90 - un restaurant cu portii mici,
numit Jaleo, care a revolutionat acest domeniu in Washing-
ton, D.C., lansand apoi mii de competitori in toata tara -
raspunsul lui a fost simplu: ,,Cautam”.

Lisa Price, pe de alta parte, nu cauta ideea care avea sa
devina Carol’s Daughter, marca ei de produse de infrumu-
setare, pe care gigantul din aceasta bransa, L'Oréal, se va
grabi sa o cumpere in 2014 pentru o suma de peste 50 de
milioane de dolari®.

»Am crezut ca am gasit o carierd pe care o voi pastra
pentru tot restul vietii”, mi-a spus Lisa. Absolventa a Liceu-
lui de Muzica si Arta din New York, se apropia de 30 de ani
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si trecuse printr-o perioada nefasta de 10 ani in care avu-
sese slujbe de birou nesatisfacatoare - prima oara la Ame-
rican Express, apoi la Natiunile Unite si, In final, in sistemul
sanitar - si o Incercare de scurtd durata de a incepe o cariera
in muzicd, care o distrusese din punct de vedere emotio-
nal. Locuia cu viitorul ei sot Intr-o garsoniera din Brooklyn
cand, spre sfarsitul anilor '80, cu ajutorul unui prieten, s-a
trezit cu ceea ce credea ca era slujba visurilor ei: asistent
scenarist la serialul The Cosby Show.

Asta a fost, desigur, cu mult inainte ca tragica drama din
viata celebritatii care a dat numele serialului sa schimbe
modul in care ne gandim cu totii la tot ceea ce a creat Bill
Cosby. The Cosby Show era pe atunci cel mai popular sitcom
de televiziune, iar pentru afro-americani era probabil cea
mai importanta emisiune realizata vreodata.

,Ca femeie de culoare, acel show a Insemnat incredibil
de mult pentru mine si familia mea”, mi-a spus Lisa.,Sa vad
ca afro-americanii erau prezentati intr-o lumina atat de
pozitiva, chiar din bucataria Huxtable in prima mea dimi-
neata acolo, in timp ce ascultam actorii citind scenariul -
simteam ca plutesc in acel moment.”

In anii care au urmat, ar fi putut si pluteasca citre multe
alte slujbe din televiziune: scenarist sef, coordonator de
productie, producator. ,Si asta am crezut ca aveam sa fac”,
mi-a spus ea.

Dar, intr-o zi, Lisa a citit un articol despre unul dintre cei
mai mari - si, se pare, cei mai frumos mirositori — muzici-
eni din toate timpurile. ,Sunt o mare fana Prince”, a declarat
Lisa. ,Si in articolul acela scria ca mirosea intotdeauna
foarte bine. Iar asta datorita faptului ca avea o varietate de
parfumuri pe birou. Isi didea cu Chanel No. 5 in ghete”
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Din intdmplare, Lisa adora si ea parfumurile. Dintotdea-
una. Dar fascinatia sa nu a trecut niciodata cu mult peste
aprecierea de consumator. Prince a facut-o sa isi dea seama
ca parfumul era mai mult decat un accesoriu. Era o forma
de expresie creativa. O artd.

,Imi plicea mult ideea de a amesteca parfumurile si de
a crea arome unice”, mi-a povestit ea, reflectand nu doar la
pasiunea pe care o avea in comun cu Prince (ceea ce era,
bineinteles, super tare), ci si la momentul care a pus-o in
miscare.

In urmitorii cativa ani, Lisa a inceput s citeasca des-
pre diferitele tipuri de note ale parfumurilor - note de varf,
de mijloc si de baza - si despre cum sa le combine. A inva-
tat arta aplicdrii lor. ,Pentru ca parfumul sa persiste pe
piele, trebuie aplicat In straturi”, mi-a explicat ea In treacat,
in timpul discutiei noastre, la fel cum sunt sigur ca a facut-o
cu mii de oameni inaintea mea. ,Te speli cu el, te hidratezi
cu el si, apoi, il pulverizezi pe piele.” Incercase cu mult timp
in urma sa amestece lotiuni la pret accesibil cu parfumuri
din colectia ei pentru a-si crea o crema hidratanta aro-
matd, insa nu reusise decat sa le faca praf.,Nu se potriveau
din punct de vedere chimic; prin urmare, componentele se
separau’, mi-a spus ea. In cele din urms3, intr-o dupa-amiaza
de duminica, cercetand impreuna cu sotul ei rafturile unei
librarii new age din cartierul Park Slope din Brooklyn, a
dat peste o carte despre uleiuri esentiale care continea
si retete pentru tot felul de produse, precum uleiuri de ma-
saj, uleiuri de par, creme, balsamuri si unt de corp. Tot ce fi
placea ei.

»,M-am gandit: «Minunat, pot sa-mi fac lotiunile mele»”,
mi-a spus Lisa. ,Retetele contineau doar elemente de baza
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si foloseau substante precum parafina si lanolina, dupa care
nu prea ma dadeam in vant. Voiam sa folosesc ceara de al-
bine si sa gasesc unt de cacao. Asa ca am folosit structura
retetelor din carte si am Inceput sa adaug combinatiile cre-
ate de mine. Puteam sa o iau de la capat, sa mai lucrez la
reteta daca iesea prea apoasad, prea groasa, prea uleioasa
sau prea solida si sa o modific in mod corespunzator.”

La Inceputul anilor ‘90, Lisa isi definitivase formulele:
lotiuni care se legau exact asa cum dorea ea. Lotiuni pe care
chiar putea sa le foloseasca. Acum, daca vei gandi si tu la fel
ca mine atunci cand mi-a spus Lisa aceasta poveste, vei
presupune ca primele lotiuni au reprezentat inceputul im-
periului Carol’s Daughter asa cum il stim. Nu chiar. In acei
ani de Incercari, creatiile Lisei nu au fost destinate publicu-
lui. Nu erau de vanzare. Erau doar pentru ea. Erau facute
cu parfumurile care 1i placeau ei, cu ingredientele ei prefe-
rate, aloe vera si unt de cacao, si satisfaceau nevoile pielii
ei. Era hobby-ul ei, la urma urmei. Era distractiv. Nu in-
cerca sa faca pe plac nimanui. Pur si simplu isi facea o
placere. De ce sa nu 1si conceapa creatiile in functie de pre-
ferintele ei? In plus, nu e ca si cum ficea toate aceste lu-
cruri pentru ca si-ar fi dorit alta viata. Era foarte multumita
de cariera ei.

»Eram foarte Tncantata. Era minunat”, mi-a spus Lisa.
»31 cred cd, din cauza faptului ca eram foarte multumita de
ceea ce faiceam la muncg, atunci cand eram libera nu aveam
sentimentul acela disperat pe care il ai cand iti zici: «O,
Doamne, in sfarsit acasa, nu vreau decat sa ma relaxez si sa
stau in pat». Dimpotriva, acasa deveneam creativa.”

Bucuria aceea pura pe care o trdia cand experimenta si
isi depasea limitele creativitatii a insotit-o pana la sfarsitul
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serialului The Cosby Show, in 1992. Anul urmator l-a petre-
cut ca asistent de productie independent, mutandu-se de
la un show la altul pana in vara, cand mediul televiziunii
devine de obicei foarte linistit In New York si nu se mai ga-
seste de lucru. In acel context, mama ei, Carol, i-a sugerat
Lisei sa incerce sa isi vanda lotiunile si cremele la urmato-
rul targ organizat de biserica lor.

Era mai 1993, iar Lisa s-a gandit ca ar fi bine sa castige
niste bani si sa contribuie mai mult la cheltuielile casei in
timpul pauzei de vara. Dar era In continuare sceptica: ,I-am
zis: «Serios, mami? Crezi ca oamenii ar da bani pe ele?»”.
Acum stim raspunsul la aceasta intrebare si pare de la sine
inteles, daca privim In urma. Dar, pe moment, ezitarea Lisei
a fost o reactie cu totul normala pentru cineva caruia i se
cerea, pentru prima oard, sa se gandeasca la creatia sa per-
sonala ca la un produs adresat altor oameni. Ca la o idee de
afaceri.

Astfel, cel putin din perspectiva povestilor antrepreno-
riale, Lisa Price este cam ca noi, ceilalti. Punea atata pasiu-
ne In ceea ce facea si era o activitate care ii oferea atatea
satisfactii, Incat nici nu ii trecuse prin cap sa-si duca ideea
la urmatorul nivel - sa o vanda sau sa o transforme intr-o
afacere. Parea ceva aproape straniu pentru ea, dupa cum se
intelege foarte clar din raspunsul pe care i I-a dat mamei
sale, sd se gandeasca ca alte persoane ar putea fi interesate.

Am auzit numeroase variante ale aceleiasi povesti de la
mai multi antreprenori. Pana si eu am trdit-o atunci cand,
vazand popularitatea crescanda a podcastului, am decis sa
plecam in turneu si sa facem interviuri live in sali mari de
teatru. Ideea este ca, in mare parte din carierd, am venit in
fata publicului meu doar cu vocea, prin boxele masinii lor
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sau prin casti. Ma gandeam cad nimeni n-o sa vrea sa ma
vadd. Inaintea fieciruia dintre aceste evenimente live, timp
de saptamani intregi, de multe ori luni, m-a tot framantat
gandul ca fanii nu vor fi interesati sa se uite la doi oameni
care stau de vorba pe o scena. Vorbeam despre asta in fata
oricui era dispus sa ma asculte, la fel cum a facut Lisa Price
cu mama ei, intreband daca oamenii chiar ar da bani pen-
tru asa ceva. Si nu ma gandeam doar la cei 50 de dolari
pentru bilet, ci si la banii cu care trebuiau sa fie platite bo-
nele pentru supravegherea copiilor, la costul parcarii si al
tuturor celorlalte lucruri care vin la pachet cu o seara pe-
trecuta intr-o sald de spectacol.

Din fericire, am vandut aproape toate biletele pentru
fiecare dintre podcasturile live si, de fiecare data cand se
intampla asta, aveam un soc real. Pentru ca, atunci cand nu
cauti o idee buna de afaceri, momentul in care te gaseste ea
pe tine ti se pare ireal, chiar daca dovada se afla in fata
ochilor tai. Cu atadt mai mult, am aflat eu discutand cu Lisa,
cand ideea are la baza un produs de consum. Produsele sunt
articolele pe care le gasesti pe rafturile magazinelor, cu eti-
chete, coduri de bare si cu preturi care au in coada , 99"
In 1993, Lisa facea aceste lotiuni la ea in bucitarie si le
depozita in recipientele Tupperware pe care le avea in du-
lap. Nu avea un nume pentru ele - erau ceea ce erau. Si, hai
sa zicem ca s-ar fi luat dupa ideea nebuneasca a mamei
sale si si-ar fi pus o masa la targul de vechituri, in ce era sa
le vanda?

Bineinteles ca niciunul dintre aceste aspecte nu era cu
adevarat important. Aceste probleme puteau fi rezolvate
usor, cu doar putin timp si ingeniozitate (de exemplu, la
inceput a folosit ca recipiente borcane vechi de mancare
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pentru bebelusi). Ceea ce conta era ca mama ei, Carol, inte-
lesese ceva ce Lisei nici nu i trecuse prin minte: produsele
ei chiar erau eficiente. lar Carol stia prea bine. Lisa facuse
mai multe lotiuni special pentru mama ei si pentru fratii
mai mici si functionasera de minune. Pielea lui Carol nu
ardtase niciodata mai bine, la fel si pielea uscata si iritata a
copiilor. Poate ca acele lotiuni incepusera dintr-o pasiune
personala care i-a oferit Lisei o evadare creativa, dar ajun-
sesera sa serveasca unui scop mai mare. Au rezolvat pro-
bleme reale: pe ale ei, pe ale mamei ei si pe ale fratilor ei.
Clientii viitori, se gdndea Carol, aveau sa gaseasca aceleasi
beneficii in produsele ei.

lar acesta este secretul gasirii unei idei, fie ca o cauti
activ, cu tot dinadinsul, fie ca esti doar deschis la posibili-
tate. Orice fel de afacere te gandesti sa incepi - poate fi un
produs sau un serviciu, o activitate secundara sau una
principald, poate fi destinat barbatilor sau femeilor, copii-
lor sau adultilor - acolo unde pasiunea personala si re-
zolvarea problemelor se intalnesc, se nasc ideile bune si se
construiesc afacerile durabile.

Avand incredere in instinctele mamei sale, Lisa a inves-
tit 100 de dolari in materiale, in inchirierea unui loc la targ
si in decoratiuni florale si, apoi, si-a pus produsele la van-
zare pentru prima oara. Si ghiciti ce? A vandut tot. Dar, asa
cum fusese si procesul creator de pana atunci, si asta a re-
prezentat tot ceva distractiv. Inci nu era o afacere.

Apoi, in august, ceva revelator - probabil mana desti-
nului - a aparut pe ecranul televizorului. O voi lasa pe ea sa
descrie, pentru ca este o poveste prea buna ca sa nu o auzi
in intregime.
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,Ma uitam la un episod din The Oprah Winfrey Show in
care fusesera invitati oameni care isi incepusera afacerile
cu bani putini sau chiar deloc, iar o persoana a spus: «Pai,
trebuie s fii sigur ca pui pasiune in ceea ce faci. In caz con-
trar, vei renunta inainte sa apuci sa faci bani». Si imi aduc
aminte ca m-am gandit: «Eu sunt foarte pasionata de ches-
tiile astea. Imi place si fac asta». Apoi, o femeie a spus ci ea
ar defini pasiunea in felul urmator: daca te-ar trezi cineva
in miezul noptii, te-ai duce sa faci asta? lar eu am putut sa
raspund sincer cu da la aceasta intrebare. Si Imi amintesc
ca stateam pe marginea patului si mi-am zis: «la stai putin,
poate ca ar putea fi o afacere». Aceea a fost ziua In care mi-am
dat seama ca nu mai trebuie sa fie doar un hobby. Ca poate
fi mai mult.”

De fapt, mult mai mult.

Pe masura ce se apropia sfarsitul verii, Incurajata de
succesul avut la targ, Lisa si-a extins piata in toamna aceea
si a fost prezenta la targuri stradale, festivaluri de arte si
mestesuguri si la alte targuri din toate cele cinci districte
ale orasului. Dar ceea ce i-a impulsionat expansiunea nu a
fost ambitia pur antreprenoriala, ci cele doua mari forme
de crestere organica: clientii care au revenit si recomanda-
rile. Sau, ca sa ma exprim altfel, a fost pasiunea Lisei care
s-a rasfrant asupra ei sub forma cererii consumatorului.

»,0amenii ma sunau si imi spuneau: «Buna ziua, am
cumparat un borcanas de crema de la dvs. la cutare targ si
e pe terminate. De unde pot sa mai iau?» lar eu Imi verifi-
cam programul si, daca stiam ca voi fi acasa intr-o sam-
bata, le spuneam: «Pai, in timpul saptamanii lucrez, dar
daca vreti, treceti pe la mine simbata. La ce ora ati vrea
sd veniti?»”.
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Iar cand acei oameni soseau la usa casei sale, aproape
niciodata nu veneau singuri.

»S0tul meu a numit-o «reteaua surorilor». Mereu venea
cineva cu o prietend. Iar cand se intampla asta, primeai
un cadou sau o reducere”, mi-a spus Lisa, amintindu-si de
cresterea initiald a firmei Carol’s Daughter. ,Secretul sta in
toate aceste lucruri de baza.”

[ata si motivul pentru care atat de multi antreprenori
incepatori se impotmolesc atunci cand pornesc in cauta-
rea unor idei de startup. Uita sa aprinda o astfel de pasiune
in clientii lor, folosindu-si numai propria pasiune ca stea
calauzitoare. Pasiunea este importanta — nu ma vei auzi
niciodata spunand altceva - dar problema este ca, de una
singura, te poate duce catre lucruri de care numai tu esti
interesat sau cdtre probleme pe care numai tu le ai.

Daca te vei uita la doar cateva episoade din Shark Tank
(Bazinul cu rechini), faimoasa emisiune-concurs de afaceri,
vei vedea cum se deruleaza acest fenomen in timp real.
Printre altele, in emisiune au fost prezentate un serviciu
de pompe funebre, numit ,,Good Grief Celebrations”(,Sar-
batoreste-ti necazul”); o companie producatoare de fi-
gurine cu cap mobil, numita , The Bobble Place” (,,Sursa
capatanilor”); o perna pentru bronzat si masaj, numita
»Podillow” (,Bronzisor”); o bautura energizanta pentru
femei, numita ,Cougar Limited” (,Gaina batrana editie li-
mitatd”); un sistem de depozitare a hainelor la garderoba
fara bilet, numit ,CoatChex” (,,Controlul gecii”); si, poate
ideea diametral opusa produselor parfumate pentru ingri-
jirea pielii ale Lisei Price, ,No Fly Cone” (,Cornetul impotri-
va mustelor”), o capcana pentru muste care folosea fecale
de caine ca momeald pentru a prinde mustele enervante
intr-un mod eficient, netoxic.



