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acele persoane cate credca succesul le'este evidentiat de alti
factori in afara imensititii soldului bancar, antreprenoriatul
social oferd potentialul de a obtine tot ce ¢ mai bun din am-

bele lumi si de a le oferi tot ce ¢ mai bun si celorlalti.

CATE UN PAS PE RAND

in 2006, un american pe nume Blake Mycoskie
a fondat o companie de incaltdminte numita Toms
Inspirat de calatoriile sale in Argentina, el a dezvoltat
modele de alpargatas (pantofi usori de panza popu-
lari in Argentina) pentru a-i vinde pe piata nord-ame-
ricana. Dar Toms era o afacere socialg, iar ideea sa
de vanzare era ca, pentru fiecare pereche de pantofi
vanduta in America de Nord, compania oferea gratuit
o pereche de pantofi unui tanar nevoias din Argentina
(precum si din alte tari in curs de dezvoltare). Mycos-
kie a numit acest model ,,Unul pentru unul”, ceea ce
s-a dovedit o strategie extrem de eficienta, mai ales
cand compania si-a mutat o mare parte din productie
in tarile In curs de dezvoltare.
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Introducere

antreprenor s. n.: persoana care initiaza si conduce
o afacere, cu sanse de profit sau de pierdere.

The Concise Oxford Dictionary

.Antreprenorul cautd intotdeauna schimbarea,
reactioneaza la ea si o exploateaza
ca pe o oportunitate.”

Peter Drucker,
The Daily Drucker, 2004

Antreprenorii sunt printre noi dintotdeauna. Imi ima-
ginez cd in Preistorie a existat un locuitor al pesterilor
care si-a dat seama ci se pricepe si friga o bucatd de bizon si
astfel a infiintat o mica intreprindere, schimband cina astfel
gatitd pe carne cruda, un recipient cu apa sau o pictura mu-
rali frumoasi. Dar abia in vremuri mai recente ,antrepre-
nor a intrat in lexicul popular si a ajuns si fie recunoscut ca
o componenta vitald a sistemelor noastre economice.

La inceputurile studiului economic formal - care dateaza
din perioada iluminista sau cam aga ceva — se presupunea ca
actorii economici (adici oamenii!) sunt creaturi rationale care
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tad decizii rationale pe-baza lunei dnalize a tuturor dovezilor
de care dispun. In acel model nu prea era loc pentru ideca
de antreprenori, care tind si fie indivizi pregatiti sd actioneze
atit instinctiv, cat si intr-o manierd riscanta, alegand o cale
incerta in speranta unei recompense bogate. Dar, incepﬁnd
cu jumitatea secolului XX, s-a inteles tot mai mult faptul ¢d o
mare parte din activitatea economici nu se desfisoard pe baza
unui ragionalism rece si calm — iar aceastd revelatie a permis ca
figura antreprenorului si iasa in evidenta.

Asadar, la ce anume ne referim cand vorbim despre an-
treprenoriat? Avem de-a face cu un concept relativ simplu:
antreprenorul este o persoani care creeazi o afacere pentru a
umple un gol pe piatd, asumandu-si o mare parte din riscuri
si, in consecinta, bucurindu-se de majoritatea recompense-
lor rezultate. De obicei, antreprenorul este si un inovator,
folosind idei noi pentru a satisface cerintele consumatorilor.
Joseph Schumpeter (1883-1950) a fost unul dintre primii
economisti care i-a liudat pe acesti oameni si dezechilibrul
dinamic pe care il aduc pe piata, pe care il considera semnul
unei economii sinatoase.

Spre deosebire de avocati sau medici, antreprenorii nu
se bucurd de confortul unui drum definit pe care si il par-
curga. Calirtoria lor este in mod intrinsec periculoasd, pre-
sirati cu numeroase obstacole §i cu amenintarea constanta
a falimentului. Intr-un articol din 2014 pentru Forbes, Steve
Blank, veteran al numeroaselor starc-up-uri din anii 1970,
a formulat in urmatorii termeni aceasta incertitudine: ,,Cel
mai sigur pariu despre noua ta afacere este cd te inseli...
Start-up—ul nu inseamna sa executi o serie de lucruri cunos-
cute. Majoritatea start—up—urilor se confrunti cu o serie de
necunoscute: segmente de clienti necunoscute, nevoi necu-
noscute ale clientilor, set de caracteristici necunoscute ale
produsului etc.”
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Nu in ultimul rind, antreprenorul trebuie nu doar sa
faca fatd, sa reziste, ci sa se dezvolte pe masurd ce isi gases-
te propria cale.. In mod inevitabil, munca grea tinde sd faci
parte din afacere, asa cd invitarea rapida si efortul inteligent
sunt, de asemenea, abilititi vitale. Dupa cum spunea in 1984
Roy Ash, fostul director al Biroului de Management si Buget
al SUA, ,antreprenorul tinde sa muste ceva mai mult decat
poate mesteca in speranta ci va invita rapid cum sa mestece™.

Sper c aceastd carte te va ajuta si patrunzi in psihologia
antreprenorului, ludnd in considerare provocarile cu care se
confrunti acesta — de la prima idee inovatoare pana la cre-
area unei afaceri cu drepturi depline. Vom vedea ci aceastd
cilitorie necesita pasiune, curaj, incredere in sine si initiativa,
precum si echilibru, rezistentd, flexibilitate i multe altele.

Vom explora psihologia din spatele unor sarcini cruciale,
cum ar fi brandingul, angajarea si extinderea. Mai mult de-
cAt atat, vom analiza modul in care antreprenori remarcabili
s-au eliberat de indoiala din gandirea de tipul ,Nu pot face
asta” pentru a descoperi ¢ ,,Ba da, pot”. Dupa cum a declarat
in 2008 Sunil Mittal, seful companiei indiene Bharti Enter-
prises, pentru Knowledge@Wharton despre inceputurile sale
in afaceri, ,sfidarea intelepciunii conventionale a fost, dupd
pirerea mea, foarte importantd — si faptul de a fi hotarat sa
sfidezi gandul ci nu poti face asta ca tAndr antreprenor™.

Cand citesti aceastd carte, trebuie sa-ti aminresti cd an-
treprenorii ale ciror ganduri, idei i experiente sunt explorate
in paginile de fatd nu trebuie sa fie priviti ca modele pentru
tot ceea ce este bun in umanitate. Foarte putini si-au dorit
si fie pusi pe un piedestal sau s fie luati drept model in afa-
ra sferei comerciale. Multi dintre ei vor fi avut probleme cu
autorititile la un moment dat. Poate ci au incilcat regulile
concurentei loiale ori au folosit sisteme de munci indoielnice.
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Chiar in timp ce terminam dé’serisaceastd carte, un fai-
mos antreprenor a fost achitat pentru defdimarea unei terte
parti nevinovate dupi un proces care, in ciuda achitirii sale,
cu greu poate fi descris ca edificator. Prezenta unor astfel de
antreprenori in aceste pagini nu are ca scop promovarea sau
venerarea lor ca modele de urmat, ci mai degraba faptul ci,
indiferent de eventualele defecte particulare, sunt persona-
litati de succes in afaceri care au avut lucruri interesante de
spus sau de demonstrat despre arta antreprenoriatului.

Acestea fiind spuse, vom vedea si ca este posibil sd fii un
om de afaceri de succes si sa-ti pastrezi in acelasi timp busola
morald. S3 luim ca exemplu observatia lui Richard Branson
din cartea lui Martyn Lewis din 1997, Reflections on Success:
,Cred ci oamenii au impresia ca antreprenorul este un fel de
persoana stereotipizata care calcd in picioare pe toata lumea
si isi croieste drum spre varf. Cu sigurantd, exista astfel de
oameni $i au reusit sa scape, dar in general isi primesc pe-
deapsa in cele din urma.”

Existd o multime de dovezi si in cartea de fatd ca
antreprenoriatul si transformarea lumii intr-un loc mai bun
nu se exclud reciproc — fie ca este vorba despre filantropia
mega-bogatilor din Silicon Valley sau despre genul de afaceri
principiale sustinute de persoane precum Anita Roddick,
care si-a rezumat astfel propria teorie despre cum ar trebui
si fie un antreprenor: ,Antreprenorul este foarte entuziast
si danseazd pe un ritm diferit, dar nu considera niciodata
succesul ca fiind echivalent cu bogitia personald.”

Ii voi lisa ultimul cuvint lui Jeff Bezos, fondatorul
Amazon, care a declarat pentru fnc.com in 2004: ,Antre-
prenoriatul este mai mult o stare de spirit decat a lucra pen-
tru tine insuti. Inseamni s fii plin de resurse. Tnseamni si
rezolvi probleme.”

v

Descopera-ti locul pe piata

7

.Oportunitatile sunt ca autobuzele:
intotdeauna vine altul.”

Richard Branson, 2012

Sarcina antreprenorului este, teoretic, foarte simpla: iden-
tifica un gol pe piata si il umple. Uneori, se intAmpla sa
ofere un bun sau un serviciu pe care nimeni altcineva nu il
oferd. Alteori, este posibil sa existe furnizori, dar el giseste
o modalitate de a furniza bunul sau serviciul respectiv mai
bine sau mai ieftin, astfel incét sa castige clienti pentru afa-
cerea lui si si-i indepirteze de rivali.

Atunci cAnd te gandesti la lacunele de pe piata pe care
le-ai putea umple, urmirtoarele intrebari meritd si fie luate
in considerare:

e La ce te pricepi? Antreprenorii sunt cunoscuti pentru
faptul i au infiintat afaceri in domenii in care au ob-
servat o lacund, dar nu aveau experienta personald. Dar
daca alegi sd faci acest lucru, va trebui si te inconjori
de la bun inceput cu oameni care pot si compenseze
lipsurile din cunostintele si experienta ta. Majoritatea
antreprenorilor preferd si se concentreze pe domenii
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care auo anumita rezonantd-personali. Silicon Valley,
de exemplu, este plina de mult mai mulg , tehno-fani®
decit de ,,tehno-fobi®!

¢ Lipseste un truc pe piata pe care ai ales-0? Inovatia
este darul tiu? In 2008, de exemplu, Travis Kalanick
si Garrett Camp plecau de la o conferinga la Paris si
nu reuseau sd prinda un taxi. Si-au dat seama ci exis-
ta deja o tehnologie de telefonie mobild care putea
sd revolutioneze procesul de comanda si urmirire a
taxiurilor — si astfel s-a nascut Uber.

e Sau vrei sa perfectionezi ceea ce exista deja? Poti si
reproduci ceea ce fac deja alte companii, dar mai bine?
Poti si oferi un nivel de servicii pentru clienti pe care
firmele deja consacrate nu reusesc sa-l atinga? Esti des-
tinac sa infiintezi brutdria care serveste cea mai gustoa-
sd piine sau si deschizi un butic de moda care sa aiba
cele mai bune colectii de imbriciminte din domeniu?

e DPoti sa evaluezi cererea? Ideea ta poate fi produsul unui
geniu, dar este piata suficient de mare pentru a susti-
ne un nou venit? Este oferta ta suficient de distincta
pentru ca jucitorii existenti sa nu te poatd scoate de pe
piata pur si simplu?

Cheia pentru a stabili golul pe care il vei umple este des-
chiderea. Cei mai mari antreprenori sunt ginditori flexibili,
atit in ceea ce priveste aspectele unei piete care nu functionea-
za, cit §i in modul in care aceste esecuri pot fi corectate. Dupa
cum a remarcat Michael Dell, fondatorul Dell Computers,
»prin curiozitate si prin faptul ca am privit oportunitatile in
moduri noi am reusit intotdeauna s ne trasim propria cale®.
Dell s-a bucurat de o perioadi de crestere puternici in anii
1990 si in noul secol recunoscind un decalaj pe piati: un
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numdr tot mai mare de persoane cu experientd in domeniul
tehnologiei erau dornice sd cumpere computere personalizate
direct de la producitor i s le fie livrate in doar citeva zile.
Nimeni altcineva nu raspundea in mod direct la aceasta cere-
re, asa ci Dell a intervenit si a cules roadele.

Existd doua metode distincte de depistare a lacunelor de
pe piatd. Uneori, antreprenorul intervine in mod activ pen-
tru a cauta decalajul, in timp ce altii descopera ca decalajul
ii giseste pe ei. Un exemplu pentru prima varianta este Jack
Ma, tondatorul grupului Alibaba. El si-a dat seama ci tara sa
natald, China, nu profita de oportunitatile oferite de cresterea
exponentiald a internetului atunci cand si-a infiintat afacerea,
la sfargitul anilor 1990. $i-a asumat responsabilitatea de a in-
terveni pentru a umple acest gol construind o platformd web
pentru a conecta intreprinderile chinezesti la reteaua globala.
Mai mult, Ma demonstreazi ci nu este neapdrat nevoie de o
expertizd profunda pentru a reusi pe o anumiti piata. El este
miliardar multumita internetului, insa, dupa cum sustine, nu
a scris aproape nicio linie de cod in viata sa!

Larry Page si Sergey Brin pot fi plasati in cea de-a doua
categorie. La mijlocul anilor 1990, cei doi studiau la Stan-
ford si lucrau cu algoritmi in incercarea de a obtine rezultate
mai bune la ciutirile pe internet. Au inceput s3 adune o
colectie vastd de linkuri de internet cu gandul la tezele lor
de doctorat §i nu aveau intentia de a construi ceva atdt de
miret precum un motor de cautare. Dar, fird si-si dea sea-
ma, acolo i-a dus munca lor. ,Apoi le-am povestit prieteni-
lor si profesorilor nostri®, a explicat Page pentru Bloomberg
Businessweek in 2004. ,In scurt timp, aproximativ 10000
de persoane il foloseau zilnic. Mi-am dat seama vorbind cu
toti directorii executivi ai companiilor de ciutare [...] ca,
din punct de vedere comercial, nimeni nu avea de gand si
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dézvolte motoare deciutare. Auspus? «Oh, nu ne pasi de
motorul nostru de ciutare.» Si ne-am dat seama ca exista o
oportunitate de afaceri uriasa si ca nimeni altcineva nu avea
de gand sa lucreze la ea.”

Antreprenorii cu adevdrat mari continua sa vadi not
lacune, chiar daca reusesc sa umple una veche. Netflix, de
exemplu, este o afacere care s-a reinventat pentru a umple o
serie de lacune in industria divertismentului. In 1997, fon-
darorii sai, Reed Hastings si Marc Rudolph, si-au dat sea-
ma ca oamenii incepuserd s consume divertisment intr-un
mod diferit. In timp ce in trecut oamenii mergeau la un ma-
gazin local pentru a inchiria casete video, clientii se obisnu-
iserd acum cu comerciantii online, precum Amazon. Astfel,
Netflix a inceput ca un serviciu de inchiriere de DVD-uri,
preluand comenzi online si expediind discurile prin posta.

Dar, pe mdsura ce anii treceau, un nou fenomen a luat
amploare pe piatd: streamingul de continut online direct pe
dispozitivele personale. Netflix a renuntat la vechiul sau mo-
del, aflat pe cale de disparitie, si s-a reinventat: mai intdi ca
serviciu de descarcare, apoi ca serviciu de streaming,

Recent, pe masurd ce alti jucitori au intrat pe piata
serviciilor de streaming, Netflix a devenit si producator de
continut, investind sume uriase in incercarea de a deveni
unul dintre cei mai importanti furnizori de continut origi-
nal. Hastings a exprimat elocvent pentru Wired, in 2012,
riscurile inerente pe care le implicd incercarea de a identifica
golul de pe o piata si de a decide si fii acela care il umple:
,Ca antreprenor, trebuie si simti ¢i poti sa sari din avion
pentru ca esti sigur ca vei prinde o pasire care trece pe langa
tine. Este un act de prostie, iar majoritatea antreprenorilor
se prabusesc pentru ci pasirea nu trece pe langi ei, dar de
citeva ori trece.

Ai incredere in potentialul tau

~Modul de a incepe este sa nu mai vorbesti
si sa incepi sa faci.”

Walt Disney (atribuit)

Multe milioane de oameni din intreaga lume viseazi
sa-si fie propriul sef, sa isi conduca propria afacere,
sd creeze o companie de succes pornind de la o idee groza-
va pe care au avut-o. Insi numai o mici minoritate ajunge
sa incerce. Restul oamenilor riman la ceea ce stiu, lucrind
pentru alti oameni, adesea exploatindu-si propriile talente
pentru a ajuta la crearea unei averi pentru altcineva.

Prima caracteristici de care are nevoie antreprenorul de
succes este increderea in sine. Daca nu crezi ca ai ceea ce iti
trebuie pentru a reusi, poti fi sigur ci nimeni altcineva nu o
va face. Fird increderea de a face un pas in necunoscut — de a
construi o afacere numai a ta —, visurile tale vor rimane doar
atat: continutul nerealizat al mintii tale.

Toti antreprenorii de succes au in comun acel moment
de decizie in care s-au angajat si isi transpuna ideile in actiu-

ne. Fiecare dintre ei a hotirit ¢i se va sprijini pe sine pentru
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afeusipe plagd; chiardaca optiunea mai sigurd ar fi fost sa
se angajeze intr-un loc obisnuit si sa lase alte persoane sa-si
asume riscul. Au optat pentru a se pune la bataie pe ei insisi,
optimisti ci pot face lucrurile suficient de bine pentru a cu-
lege recompensele aferente. Au ascultat vocea interioard care
le spunea ,,Poti sd faci asta™.

In discursul pe care l-asustinut la Universitatea Stanford
in 2005, Steve Jobs, cofondatorul Apple, a vorbit astfel des-
pre faptul i trebuie sa iti urmezi propriul drum: ,/ Timpul
tiu este limitat, asa ci nu-l irosi traind viata altcuiva. Nu te
lasa prins in capcana dogmei — care inscamna sa traiesti cu
rezultatele gandirii altora. Nu lasa zgomotul opiniilor altora
sa-ti inece propria voce interioara. Si, cel mai important, ai
curajul de a-ti urma inima si intuitia. Ele stiu deja, cumva,
ce vrei si devii cu adevirat. Orice altceva este secundar.”

Unii antreprenori aspiranti sunt reginuti de teama ca
ideea lor de afacere nu este inci pe deplin formata. Desi
nimeni nu se poate astepta sa aibi succes cu o afacere pe
jumdrtate pregatita, este adevirat si ¢ foarte putine afaceri
iau nastere avand toate ingredientele deja pregatite pentru a
garanta succesul. Sansele de a avea un produs sau un servi-
ciu, un brand, marketing, finante si contacte pe piata, toate
pregatite din prima zi, sunt foarte reduse.

O componenti vitald a cilitoriei antreprenoriale este
sa iti acorzi timpul necesar pentru a-ti construi afacerea si
a o pregiti pentru clienti. A vrea ca afacerea ta sd fie cea
mai buni cu putinta, in mod realist, incd de la bun inceput
este admirabil; a crede ci poate fi perfectd este o nebunie.
Dupa cum a declarat Mark Zuckerberg, fondatorul Face-
book, pentru Wired in 2016, ,cand crezi ci ceva trebuie sa
fie complet perfect doar pentru a incepe, de cele mai multe
ori nu vei incepe niciodati®.
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Legendara creatoare de moda Coco Chanel ofera un
bun studiu de caz privind importanta pe care o are pentru
antreprenor increderea in sine, care este atuul siu nr. 1. In-
ceputul vietii ei, in 1883, sub numele de Gabrielle Bonheur
Chanel, a fost unul modest. A fost fiica nelegitima a unei
spalitorese si a unui vAnzitor ambulant, iar mama ei a murit
cind ea avea doar 12 ani. $i-a petrecut urmatorii citiva ani
intr-o minastire, unde a invigat sd coasa, folosind aceasta
abilitate valoroasi pentru a se angaja ca croitoreasi. Insi pu-
tini au anticipat ¢ va ajunge la ceva important.

Totusi, Coco a simtit cd se apropie o schimbare. T§i in-
cepuse cariera modificAnd haine pentru ca femeile si poata
obtine silueta care era la moda atunci, inghesuindu-si cor-
pul in corsete si impodobindu-si rochiile cu bustiere greoaie.
Dar, in anii 1910, eaa simtit tot mai pregnant ca era pentru
prima data cind un numir semnificativ de femei isi doreau
o existenta in afara cadrului domestic. Clientele lui Coco
erau acum dornice de haine care si arate bine, dar care sa fie
si practice si confortabile. lar ea a decis ca este femeia potri-
vitd pentru a le oferi astfel de tinute.

Coco si-a asigurat un capital de pornire pentru a des-
chide un mic magazin de moda la Paris, apoi un altul in
orasul de coastd Deauville si un al treilea la Biarritz. Era o
comercianti creativa, platind citeva rude tinere si frumoase
pentru a defila prin Deauville in hainele ei. Pind in 1918,
a strins suficienti bani pentru a-si deschide primul magazin
de modd in inima cartierului modei din Paris, castigind o
reputatie mondiald si o avere personald pentru colectiile sale
de moda pentru femeli, intotdeauna elegante, dar si practice,
folosind materiale noi §i inovatoare, cum ar fi tesitura jer-
seu, adresindu-se astfel unei noi piete de femei care doreau
sa se simtd libere.



