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Cuvant inainte

Original, subst. Un lucru cu caracter singular sau unic; o
persoana care este diferita de alti oameni Intr-un mod atraga-
tor sau interesant; o persoana cu initiativa proaspata sau capa-
citate inventiva.

A fi original... o expresie aproape desuetd in limba roma-
na, golita de sens, scoasd din uz. Adam Grant, unul dintre cei
mai iubiti profesori de la Wharton Business School din cadrul
Universitatii Pennsylvania, a analizat cu atentie acest concept
si a reusit sd prezinte intr-un mod fara precedent ce inseamna
forta creatoare si spiritul inovator in lumea de astazi.

Adam Grant a demontat unul cate unul cele mai multe
mituri sau clisee legate de procesul creativ si de marile perso-
nalitdti care au marcat istoria civilizatiei noastre recente.
Parcurgand aceastd lectura minunata, ajungi sa intelegi ca un
spirit inovator nu traieste exclusiv in persoanele tinere, cura-
joase, cdrora le place sa riste si care scot, parca pe o banda
rulantd, idei fantastice. Dimpotriva, de cele mai multe ori,
solutiile originale vin dupa ani de rezultate mediocre, fiind
amanate continuu si parca deliberat de spiritul inovator.

Autorul aduce in sprijinul ideilor sale o multitudine de
exemple si de studii de caz. La finalul cartii, recomanda 30 de
»actiuni de impact® care pot da frau liber originalitatii, ince-
pand de la recunoasterea si lupta pentru ideile noi si la stimu-
larea ideilor inedite in cadrul grupurilor, pana la dezvoltarea
unui cadru in care copiii si tinerii sd nu se simta stanjeniti
atunci cand iau o pozitie creativd sau morala impotriva
statu-quoului.
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Grant recunoaste ca originalitatea intr-un anumit domeniu
profesional este potentatd de diverse inclinatii sau talente
artistice, aparent fara legatura cu acesta. Pe de alta parte, auto-
rul subliniaza ca spiritul inovator nu va fi niciodatd apanajul
unei gandiri conservatoare, familiare mediului si domeniului
de activitate. Cu cat esti mai confortabil cu ceea ce faci, cu atat
devii mai putin creativ.

Originalii este o lucrare pentru toti oamenii care isi doresc
sa devind mai buni in ceea ce fac, dar, si mai important, este o
lectura deosebit de valoroasa pentru liderii care conduc orga-
nizatii. Una dintre ideile centrale ale cartii se referd la crearea
unei culturi organizationale a disidentei, prin care companiile
pot stimula si valorifica spiritul creativ al angajatilor lor, fara
sa il ingroape in gandirea colectiva a companiei.

Lumea se schimba cu o viteza uluitoare. Avem tot mai
multd informatie si tot mai putina cunoastere. Inovatia si cre-
ativitatea sunt mai valoroase ca niciodata in aceste timpuri.
Cum facem sa eliberam forta creatoare a fiecarui membru din
echipa si nu doar a varfurilor? Cum transformam ideile noi in
actiuni fezabile si durabile? Cum motivim aceasta forta pe
termen lung? Sunt doar cateva dintre intrebarile actuale ale
oricarui lider, iar aceasta carte ofera o perspectiva complexa
asupra posibilelor raspunsuri.

Lectura placuta!

Bogdan Ion
Country Managing Partner
EY Romania & Moldova
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Prefata

Adam Grant este omul perfect potrivit sa scrie Originalii,
intrucat este unul dintre ei.

Este un stralucit cercetator, care largeste cu pasiune
cunoasterea factorilor care 1i motiveaza pe oameni, destra-
mand mituri si dezvaluind adevaruri. Este un optimist avizat,
care ofera idei patrunzatoare si sfaturi despre modul in care
oricine - acasa, la serviciu, in comunitate - poate sa faca lumea
un taram mai bun. Este un prieten devotat, care ma inspira sa
cred In mine si care m-a ajutat sa inteleg cum sa pledez eficient
pentru ideile mele.

Adam este unul dintre oamenii care m-au influentat cel mai
mult in viatd. In paginile acestei cirti minunate, urmeaza si
va lamureasca, sa va inspire si sa va sustina si pe voi.

Sfaramatorul de mituri

Intelepciunea populard sustine ci unii oameni sunt din
nastere creativi, in vreme ce majoritatea indivizilor au putine
idei originale. Unii se nasc s fie lideri, iar restul si-i urmeze.
Unii oameni pot avea un impact real, dar majoritatea nu sunt
capabili de asa ceva.

In Originalii, Adam spulberi toate aceste presupozitii.

El demonstreaza cé oricare dintre noi isi poate spori crea-
tivitatea. El dezvaluie modul in care putem si identificam ide-
ile cu adevarat originale si sa prevedem care dintre ele vor da
rezultate. El ne spune cand sa ne incredem in instinctul nostru
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si cand sa ne bizuim pe altii. Ne arata cum putem sa devenim
niste parinti mai buni, cultivand originalitatea in copiii nostri,
si niste manageri mai buni, incurajand diversitatea gandirii, si
nu conformismul.

Din aceste pagini am invatat ca marii creatori nu au neapa-
rat cea mai inaltd expertizd, ci cauta, mai degraba, perspecti-
vele cele mai largi. Am vdzut cd succesul nu se obtine, de
obicei, luand-o inaintea celorlalti, ci asteptand cu rabdare
momentul potrivit sd actionezi. Si, de-a dreptul socatd, am
aflat ca tergiversarea poate fi buna. Toti cei care au lucrat cu
mine stiu cat de mult detest sa las lucrurile nefacute pana in
ultimul minut, cum cred intotdeauna ca tot ceea ce se poate
face trebuie facut de indatd. Mark Zuckerberg, impreuna cu
multi altii, ar fi incantat sa ma eliberez de presiunea implaca-
bild pe care o resimt de a termina totul cat mai devreme - si,
dupa cum aratd Adam, ar putea sd ma ajute pe mine si echipele
mele sa obtinem rezultate mai bune.

Optimistul avizat

In fiecare zi, cu totii intAlnim lucruri pe care le indrigim si
lucruri pe care trebuie sa le schimbam. Primele ne umplu de
bucurie. Celelalte trezesc dorinta noastra de a face lumea sa
fie diferita -la modul ideal, mai buna decat era cand am gasit-o
noi. Dar incercarea de a schimba niste credinte si comporta-
mente adanc inradicinate ne sperie. Acceptam statu-quoul
fiindca realizarea unei schimbari reale pare imposibild. Si
totusi, indraznim sa punem intrebarea: poate un individ sa
faca o diferenta? Si, in clipele noastre de maxima indrazneala:
s-ar putea ca acel individ sa fiu eu?

12 Originalii Prefatd



Réspunsul lui Adam este un rasunator da. Aceasta carte
dovedeste ca oricare dintre noi poate sa lupte pentru idei care
imbunatatesc lumea din jur.

Prietenul

L-am cunoscut pe Adam cand A da si a lua, prima lui carte,
facea valva in Silicon Valley. Am citit-o si imediat am inceput
sd o citez oricui era dispus sa asculte. Adam era nu numai un
cercetator talentat, ci si un profesor plin de har si un povestitor
inzestrat, capabil sa explice simplu si clar idei complicate.

Pe urma4, sotul meu l-a invitat pe Adam sa discute cu echipa
sa la sediul companiei si am luat cina impreuna. Adam era
intru totul la fel de extraordinar in persoana, pe cat era in scri-
erile sale. Avea cunostinte enciclopedice si o energie contagi-
oasd. Am inceput sa discut cu el despre modul in care
cercetdrile sale ar putea sa contribuie la dezbaterile privind
diferentele dintre cele doua sexe si am inceput sd lucram
impreuna. Am continuat colaborarea pana astazi, efectuand
cercetari si scriind editoriale de opinie despre femei si activi-
tatea profesionald. LeanIn.Org a beneficiat enorm de analiza
lui riguroasa si de angajarea sa fata de egalitate.

O data pe an, Facebook reuneste echipele sale globale si, in
2015, l-am invitat pe Adam sa tind discursul de deschidere.
Toatd lumea a fost uluita de inteligenta si umorul lui. La cateva
luni dupa aceea, echipele inca discutau despre ideile sale per-
cutante, punand in practica sfaturile sale.

Cu timpul, ne-am imprietenit. Cand am fost lovitd de un
eveniment tragic, moartea subitd a sotului meu, Adam mi-a
fost alaturi asa cum ar face-o numai un prieten adevarat. El a
abordat perioada cea mai neagra din viata mea aga cum abor-
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deaza totul, combinand intelegerea sa fira pereche a psiholo-
giei cuinegalabila sa generozitate. Cand credeam ca nu-mi voi
mai reveni niciodata, a zburat de-a latul tarii ca sd-mi explice
ce as putea face ca sd-mi recapat curajul. Cand nu puteam sa
vad cum as putea sa rezolv o situatie devastatoare, m-a ajutat
sa gasesc raspunsuri acolo unde credeam ca nu exista vreunul.
Cand am avut nevoie de un umar pe care sa plang, al sau a fost
mereu aproape.

In cel mai ad4nc sens al cuvantului, un prieten este cineva
care vede in tine un potential mai mare decat zaresti tu insuti,
cineva care te ajuta sa devii cea mai buna versiune a persoanei
tale. Magia acestei carti rezida in faptul ca Adam devine acel
gen de prieten pentru oricine o citeste. El ofera o bogatie de
sfaturi care te ajutd sd invingi indoiala si teama, vorbind des-
chis, avansand idei si descoperind aliati in locurile cele mai
improbabile. 1ti d& sfaturi practice privind managementul
anxietatii, canalizarea furiei, descoperirea fortei din slabiciuni-
le tale, depasirea obstacolelor si cum sa le dai sperante altora.

Originalii este una dintre cdrtile cele mai importante si cele
mai captivante din cate am citit vreodata, plina de surprize si
idei de mare forta. Nu va schimba doar felul in care vedeti
lumea; ar putea sa schimbe modul in care va traiti viata. Si ar
putea, foarte bine, sa va ddruiasca inspiratia de a schimba
lumea voastra.

Sheryl Sandberg
Chief operating officer la Facebook si
fondatoare a LeanIn.Org
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1 Distrugerea creatoare

AFACEREA RISCANTA DE A MERGE CONTRA CURENTULUI

Omul rezonabil se adapteazd lumii; cel nerezonabil
persevereazd incercand a face lumea sd i se adapteze lui.
Prin urmare, orice progres se bizuie pe omul nerezonabil.*

George Bernard Shaw

Intr-o seari friguroasé din toamna lui 2008, patru studenti s-au apucat
s& revolutioneze o industrie. Isi pierduserd sau isi sparsesers ochelarii i,
pentru cd erau ingropati in datorii, erau indignati de cat i-ar fi costat sa-i
inlocuiascd. Un student purtase cinci ani aceeasi pereche stricatd de
ochelari - folosea o agrafa ca sd le carpeasca rama. A refuzat sd pldteascd
pretul piperat al unor lentile noi, chiar si dupa ce reteta oculistului s-a
modificat de doud ori.

Luxottica, gorila de 400 de kilograme din aceasta indus-
trie, controla peste 80% din piata dispozitivelor de corectie a
vederii. Ca sd faca ochelarii mai accesibili, studentii ar fi tre-
buit sa rastoarne un gigant. Odata ce au vazut cum Zappos a
transformat piata de incaltaminte vanzand pantofi online, s-au
intrebat daca ar putea face acelasi lucru in domeniul articole-
lor de corectie a vederii.

Cand le vorbeau in treacat prietenilor despre ideea lor, de
fiecare data erau intampinati cu un potop de critici caustice.
Nimeni n-ar cumpara vreodatd ochelari de pe internet, insis-
tau amicii lor. Oamenii trebuie sd-i probeze mai intai. Sigur,
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Zappos daduse lovitura cu pantofii, dar exista un motiv pentru
care nu se Intamplase la fel si cu ochelarii. ,,Dacé era o idee
buni“, au auzit in repetate randuri, ,,cineva ar fi ficut-o deja.“

Niciunul dintre studenti nu avea nicio pregatire in comert
electronic si tehnologie, cu atat mai putin in vanzarile cu ama-
nuntul, modi sau imbricdminte. In pofida obiectiilor care
sustineau ca ideea lor era una smintita, ei au declinat niste
oferte banoase de joburi pentru a lansa o companie. Aveau sa
vanda ochelari care, in mod normal, ar fi costat 500 de dolari
la magazin, cu 95 de dolari online, donand tarilor in curs de
dezvoltare o pereche de ochelari la fiecare tranzactie.

Intreaga afacere depindea de un website functional. in
absenta lui, cumparatorilor le-ar fi fost imposibil sd vada ori sa
cumpere produsele lor. Dupa ce s-au chinuit sd asambleze un
website, au reusit, pana la urma, si-1 deschidé online la ora 4 a.m.,
cu o zi Inainte de lansarea din februarie 2010. Au numit com-
pania Warby Parker?, combinand numele purtate de doua per-
sonaje create de romancierul Jack Kerouac, care i-a inspirat sa
se elibereze de presiunea sociala si sa porneasca in propria lor
aventura. Admirau spiritul sidu rebel, care s-a infiltrat in cultu-
ra lor. Si a meritat.

Studentii sperau sa vanda una sau doua perechi de ochelari
pe zi. Dar, cand [revista de moda masculina] GQ i-a numit
»compania Netflix in domeniul dispozitivelor de corectare a
vederii, si-au atins targetul primului an in mai putin de o lund,
vanzand atat de rapid incat au fost nevoiti sa inregistreze 20 000
de clienti pe o lista de asteptare. Le-au trebuit noua luni pana
cand au avut pe stoc un inventar suficient ca sa poata satisface
intreaga cerere.Derulam rapid inainte pana in 2015, cand Fast
Company a publicat o lista cu cele mai inovatoare companii din
lume. Warby Parker nu doar a intrat pe listd; a ocupat primul
loc. Cei trei castigdtori din anii precedenti erau gigantii creativi
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Google, Nike si Apple, toate avand peste 50 000 de angajati.
Jerpelitul lor startup, noul pusti din cartier, avea un staff de
numai 500 de persoane. In decurs de cinci ani, cei patru prie-
teni au construit unul dintre cele mai distinse branduri de pe
planeta si au daruit peste un milion de perechi de ochelari
oamenilor nevoiasi, lipsiti de ei. Compania a inregistrat un
venit anual de 100 de milioane de dolari si a fost evaluata la
peste 1 miliard de dolari.

In 2009, unul dintre fondatori mi-a propus si particip la
capitalul companiei, oferindu-mi sansa de a investi in Warby
Parker. Am refuzat.

A fost una dintre cele mai proaste decizii din cate am luat
vreodata si am simtit nevoia s inteleg unde am gresit.

 Original, adj. Originea sau sursa unui lucru; din ce
izvordste, incepe sau derivd ceva.

« Original, subst. Un lucru cu caracter singular sau unic;
0 persoand care este diferitd de alti oameni intr-un mod
atrdgdtor sau interesant; o persoand cu initiativd proas-
pdtd sau capacitate inventivd.3

Cu ani in urma, psihologii au descoperit cd exista doua cai
spre succes: conformitatea si originalitatea.* Conformitatea
inseamnad sd urmezi multimea pe ciile conventionale si sa
mentii statu-quoul. Originalitatea iInseamna sd apuci pe carari
mai putin batute, sa lupti pentru un set de idei sau de valori
inedite, care inainteaza contra curentului, dar care, in cele din
urma, fac ca lucrurile sd mearga mai bine.

Desigur, nimic nu este pe de-a-ntregul original, in sensul
ca toate ideile noastre sunt influentate de ceea ce invatam din
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lumea inconjuritoare. Imprumutim constant, cu sau fird
intentie. Cu totii suntem vulnerabili fata de kleptomnezies -
fenomen care ne face sa ne amintim ideile altora ca si cum ar
fi ale noastre. Conform definitiei mele, originalitatea presupu-
ne sd ndscocim si sa avansam o idee relativ neobisnuita intr-un
anumit domeniu, avand potentialul de a-l perfectiona.

Originalitatea insasi incepe cu creativitatea: conceperea
unei idei care este deopotrivd noua si utila. Dar nu se opreste
aici. Originalii sunt oameni care iau initiativa de a transpune
in realitate viziunile lor.

Fondatorii companiei Warby Parker au avut originalitatea
sa viseze un mod neconventional de a vinde ochelari online,
insa au devenit niste initiatori atunci cand au actionat astfel
incat sa-i faca deopotrivda usor de procurat si la un pret
convenabil.

Aceasta carte ne spune cum putem sd devenim cu totii mai
originali. Un indiciu surprinzator se gaseste in motorul de cau-
tare pe care il folositi ca sa navigati pe internet.

Descoperirea defectelor din
sabloanele preinstalate

Nu cu mult timp in urma, economistul Michael Housman
a condus un proiect menit sa explice din ce motiv unii agenti
din serviciile de relatii cu publicul isi pastrau jobul mai mult
timp decat altii. Tnarmat cu date despre peste 30 000 de
angajati care preluau apelurile telefonice catre banci, linii aeri-
ene si companii de telefonie mobild, el banuia ca istoricul
activitdtii lor profesionale ar putea sd contina unele indicii
legate de devotamentul lor. El a presupus ca indivizii care
schimbasera anterior numeroase joburi ar pleca mai devreme,
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dar nu a fost aga: nu era mai probabil ca angajatii care, in ulti-
mii cinci ani, au avut cinci joburi sd renunte la postul lor in
comparatie cu aceia care, in ultimii cinci, au avut acelasi job.

In ciutare de alte indicii, Housman a remarcat ci echipa lui
stransese informatii despre motorul de cautare pe internet pe
care angajatii il folosisera atunci cand s-au conectat pentru a-si
depune candidatura online. Intr-o doar3, a verificat daci ale-
gerea motorului de cautare putea sa aiba o legatura cu parasi-
reajobului. Nu se astepta sa descopere o corelatie, presupunand
ca preferinta pentru un motor de cautare era o pura chestiune
de gust. Dar, cand s-a uitat peste rezultate, a raimas uimit:
angajatii care folosisera Firefox sau Chrome ca sa caute pe
web si-au pastrat slujbele cu 15% mai mult timp decat aceia
care folosisera Internet Explorer sau Safari.

Gandind ca era o coincidentd, Housman a efectuat aceeasi
analizi in ceea ce priveste absentele de la serviciu. Modelul
era acelasi: era cu 19% mai putin probabil ca utilizatorii de
Firefox si Chrome sa chiuleasca in comparatie cu amatorii de
Internet Explorer si Safari.

Apoi a verificat performanta. Echipa lui stransese aproape
trei milioane de date privind vanzarile, satisfactia consumato-
rilor si durata medie a convorbirilor telefonice. Utilizatorii de
Firefox si Chrome inregistrasera vanzari semnificativ mai
mari, iar convorbirile lor telefonice fusesera mai scurte. Si
clientii lor erau mai multumiti: dupa 9o de zile de prezenta la
serviciu, utilizatorii de Firefox si Chrome au atins niveluri de
satisfactie a consumatorilor pe care utilizatorii de Internet
Explorer si Safari nu le-au atins decat dupa 120 de zile de la
angajare.

Nu motorul de cautare in sine i-a facut sa-si pastreze jobul,
s& nu chiuleascd si sd aiba succes. In schimb, e vorba despre
ceea ce semnaleaza preferinta lor In materie de browsere despre
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obiceiurile lor. De ce utilizatorii de Firefox si Chrome sunt mai
devotati si au performante mai bune la toti parametrii?

Raspunsul evident era ca acesti angajati erau mai priceputi
in materie de tehnologie informatica, asa ca l-am intrebat pe
Housman daca putea sa exploreze acest aspect. Toti angajatii
dadusera un test de competenta informaticd, care evalua
cunostintele lor despre shortcuturi pe tastaturd, despre
software si hardware, precum si un test cronometrat de viteza
a scrierii pe tastaturd. Dar cei din grupul Firefox si Chrome nu
au dovedit cd ar avea o competenta informaticd semnificativ
superioara si nu tastau mai repede sau cu mai putine greseli.
Chiar si dupa luarea in calcul a acestor scoruri, efectul moto-
rului de cautare s-a mentinut. Cunostintele si abilitatile tehni-
ce nu erau sursa avantajului lor.

Ceea ce a facut diferenta a fost cum au obtinut motorul de
cautare. Dacd iti cumpérai un PC, de cum il deschideai prima
oara, Internet Explorer era deja instalat in Windows. Daca esti
utilizator de Mac, computerul avea deja preinstalat Safari.
Aproape doua treimi dintre agentii de relatii cu publicul folo-
seau browserul-sablon, fara sa se intrebe vreodatd daca nu era
disponibil unul mai bun.¢

Ca sa obtii Firefox sau Chrome, trebuie sa demonstrezi
oarecare ingeniozitate si sa instalezi un motor de cautare dife-
rit. In loc sd accepti sablonul preinstalat, ai un pic de initiativ,
cautand o optiune care poate fi mai buna. Si, oricat de marunt,
un act de initiativa este o fereastrd deschisa inspre ceea ce faci
lalocul de munca.

Agentii de relatii cu publicul care au acceptat sabloanele
Internet Explorer si Safari au abordat la fel si jobul lor. Nu s-au
abatut de la protocolul scris pentru vanzari si au urmat proce-
durile standard de solutionare a reclamatiilor clientilor. Ei au
considerat ca fisa postului este fixa si, atunci cand munca lor
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i-a nemultumit, au inceput si chiuleasca si, pana la urma, au
demisionat.

Angajatii care au avut initiativa sa inlocuiasca motoarele
lor de cdutare cu Firefox sau Chrome au abordat jobul lor alt-
cumva. Au cautat modalitati inedite de a vinde produse con-
sumatorilor si de a le rezolva nemultumirile. Cand au intélnit
o situatie care nu le-a placut, au remediat-o. Odata ce au avut
initiativa de a-si imbunatéti situatia, au avut putine motive sa
plece. Ei si-au creat joburile pe care sile doreau. Dar ei au fost
exceptia, nu regula.

Noi traim intr-o lume Internet Explorer. Exact asa cum
aproape doua treimi dintre reprezentantii companiilor in
relatiile cu clientii utilizau motorul de cautare preinstalat pe
computerele lor, multi dintre noi acceptdm sabloanele din
vietile noastre. Intr-o serie de studii incitante, o echipd con-
dusé de psihopolitologul John Jost a examinat modul in care
oamenii reactioneaza fata de niste conditii-sablon indezirabi-
le7 In comparatie cu americanii de origine europeani, afro-
americanii erau mai putin satisfacuti de situatia lor economica,
dar, in perceptia lor, inegalitatea economica era mai legitima
si mai dreapta. Fata de oamenii cu cele mai mari venituri, era
cu 17% mai probabil ca oamenii cu cele mai scazute venituri
sa considere cd inegalitatea economica este necesara. Si cand
au fost Intrebati daca ar aproba niste legi care sa limiteze drep-
turile cetatenilor si ale presei de a critica guvernul in cazul in
care adoptarea unei astfel de legislatii ar fi necesara pentru
rezolvarea problemelor natiunii, de doua ori mai multi oameni
din categoria celor cu venituri minime erau dispusi sa renunte
lalibertatea de exprimare comparativ cu oamenii cu veniturile
cele mai mari. Dupa ce au descoperit ca grupurile dezavanta-
jate sustin, de reguld, statu-quoul mai mult decat grupurile
privilegiate, Jost si colegii sdi au ajuns la urméatoarea concluzie:
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»In mod paradoxal, este cel mai putin probabil ca oamenii care
au cel mai mult de suferit din cauza unei stéri date a lucrurilor
sd o puna la indoiala, sa o sfideze, sd o respinga ori sa o
schimbe®.

Ca sa explice acest fenomen straniu, echipa lui Jost a ela-
borat o teorie a justificarii preinstalate in sistem. Ideea centra-
la este cd oamenii sunt motivati sa rationalizeze statu-quoul
drept legitim - chiar daca este impotriva intereselor si preocu-
parilor specifice grupurilor demografice din care fac parte.
Intr-un studiu, ei au urmdrit votantii partidelor Democrat si
Republican inainte de alegerile prezidentiale din 2000. Cand
George W. Bush a urcat In sondaje, republicanii l-au cotat ca
fiind mai dezirabil, dar la fel au facut si democratii, care isi
pregateau deja justificdrile pentru anticipatul statu-quo. La fel
s-aintamplat cand sansele de succes ale lui Al Gore au crescut:
atat republicanii, cat si democratii l-au apreciat mai favorabil.
Indiferent de ideologiile politice, cand un candidat pare sortit
sa castige, oamenii l-au agreat mai mult. Cand sansele au sca-
zut, l-au agreat mai putin.

Sistemul preinstalat de justificare indeplineste o functie de
alinare. Este un calmant emotional: dacd lumea trebuie sa fie
asa cum este, noi nu avem de ce sa fim nemultumiti de ea. Dar
acceptarea tacitd ne rapeste, totodatd, indignarea morala de
a ne ridica impotriva nedreptitii si vointa creatoare de a lua
in calcul modalitati alternative in care ar putea sa functioneze
lumea.

Nota distinctiva a originalitatii este respingerea impulsului
de a accepta sablonul preinstalat si alegerea de a cduta daca
exista o optiune mai buna. Dupa ce am studiat mai bine de un
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deceniu modalitatile in care putem ameliora aceasta situatie,
s-a dovedit a fi mult mai putin dificil decat credeam.

Punctul de start este curiozitatea: a cugeta de ce exista un
sablon din capul locului. Suntem indemnati sa punem sub
semnul intrebdrii sabloanele atunci cand avem o experienta
de vuja de, opusul lui déja vu. Déja vu are loc atunci cand intal-
nim ceva nou, dar ni se pare ca l-am mai vazut deja. Vija de
este reversul - intalnim ceva familiar, dar il vedem intr-o per-
spectiva proaspata, care ne da posibilitatea de a dobandi noi
intelegeri patrunzatoare ale unor vechi probleme.?

In absenta unui eveniment vuja de, Warby Parker nu ar fi
existat. In timp ce stiteau in laboratorul de informatici, in
prima seara cand au planuit compania lor, fondatorii au pus la
bataie un total de 60 de ani in care purtasera ochelari. Produsul
fusese mereu nerezonabil de scump. Dar pana in acel moment
ei acceptasera statu-quoul ca pe ceva de la sine inteles, nepu-
nand niciodatd sub semnul intrebarii pretul-sablon. ,,Ideea nu
mi-a trecut niciodatd prin minte“, spune Dave. ,,Am considerat
mereu ci ochelarii sunt un articol medical. In mod firesc, am
presupus cd, daca ii cuampéaram de la un doctor, exista o justi-
ficare a pretului.”

Stand cu putin timp in urma la coada in magazinul Apple
ca sa-si cumpere un iPhone, s-a trezit comparand cele doua
produse. Ochelarii fuseserd aproape o mie de ani un element
esential in viata omeneasca si abia daca se schimbasera de pe
vremea lui tata-mare. Pentru prima oara, Dave Gilboa s-a
intrebat de ce ochelarii aveau un pret atat de piperat. De ce un
produs in esenta atat de simplu costa mai mult decat un com-
plex smartphone?

Oricine putea sa-si puna aceleasi Intrebari si sa ajunga la
aceleasi raspunsuri pe care le-au aflat cei de la Warby Parker.
Odata ce au devenit curiosi s inteleaga de ce pretul era atat
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de piperat, au inceput sa faca o serie de investigatii privind
industria dispozitivelor de corectie a vederii. Au aflat cd aceas-
ta era dominata de Luxottica, o0 companie europeana care
incasase peste 7 miliarde de dolari in anul precedent. ,,Odata
ce am inteles ca aceeasi companie detinea Lenscrafters si
Pearle Vision, Ray-Ban si Oakley, precum si licenta pentru
ramele Chanel si Prada, ca si pentru ochelari de soare - brusc
am priceput de ce ochelarii erau atit de scumpi®, spune Dave.
»Nimic din costul bunurilor nu justifica pretul.“ Profitind de
pozitia sa de monopol, Luxottica umfla costul de 20 de ori.
Sablonul nu era intrinsec legitim; era o alegere a unui grup de
oameni dintr-o anumita companie. Si asta Insemna ca un alt
grup de oameni putea sd facd o alegere alternativa. ,,Noi
puteam face lucrurile altfel®, a inteles deodata Dave. ,,Era o
intelegere a faptului cd ne puteam controla propriul destin, ca
puteam controla propriile noastre preturi.”

Cand devenim curiosi fatd de sabloanele nesatisfacatoare
din lumea noastrd, incepem si recunoastem ca majoritatea au
origini sociale: regulile si sistemele sunt create de oameni. Si
aceasta constientizare ne da curajul de a gandi cum le putem
schimba. Inainte ca femeile si fi dobandit dreptul de vot in
America, multi ,,nu considerasera niciodata pana atunci sta-
tusul lor degradant altcumva decat ca pe un lucru cat se poate
de natural®, remarca istoricul Jean Baker. Pe misuri ce
miscarea pentru sufragiul feminin a luat amploare, ,,un numar
tot mai mare de oameni au inceput sd observe ca datinile, pre-
ceptele religioase si legile erau, de fapt, creatii omenesti si,
prin urmare, reversibile®.?
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Cele doua fatete ale ambitiei

Presiunile care ne fac sa ne acomodam regulilor-sablon
incep mult mai devreme decat ne ddm noi seama. Dacd va
ganditi la indivizii care, dupa toate probabilitatile, vor face
gaura in cer, primul grup care va vine In minte este format,
probabil, din copiii-minune. Aceste genii invata sa citeasca la
doi ani, cantd Bach la patru ani, invatd cu usurintd analiza
matematicd la sase ani si vorbesc fluent sapte limbi la opt ani.
Colegii lor de clasa tremura de gelozie; parintii lor jubileaza
pentru ca au castigat la loterie. Dar, parafrazandu-l pe T.S.
Eliot, carierele lor tind sa se starseasca nu cu un zgomot asur-
zitor, ci cu un scancet.*

Se dovedeste cd acesti copii-minune rareori schimba lumea
cand ajung la maturitate. Cand psihologii ii studiazi pe oame-
nii cei mai eminenti si influenti din istorie, descopera ca multi
dintre ei nu au fost niste copii neobisnuit de dotati. S$i, daca
strangeti un mare grup de copii-minune si i urmariti de-a lun-
gul intregii vieti, veti descoperi ca nu-i eclipseaza pe cei de-o
seama cu ei, dar mai putin precoci, care provin din familii cu
mijloace asemanatoare.

Intuitiv, are sens. Noi presupunem cé avantajele de care se
bucura copiii supradotati la invatétura le lipsesc In viata reald.
In vreme ce au talente intelectuale inniscute, trebuie si fie
lipsiti de abilitatile sociale, emotionale si practice pentru a se
descurca in societate. Totusi, cand analizam probele, aceasta
explicatie da gres: mai putin de un sfert din copiii dotati au
probleme sociale si emotionale. Marea majoritate sunt bine
adaptati - la fel de fermecatori la un cocktail ca sila un concurs
de ortografie.
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Desi copiii-minune sunt adeseori inzestrati deopotriva cu
talent si ambitie, ceea ce-i impiedica sa duca lumea mai
departe este faptul ca ei nu invata sd devina originali.

In timp ce urcd pe sceni la Carnegie Hall, cAstiga olimpia-
de stiintifice si devin campioni de sah, se intampla ceva tragic:
practica te duce la perfectiune, dar nu creeaza ceva nou. Cei
dotati invata sa cante magnific piese de Mozart si frumoasele
simfonii ale lui Beethoven, dar nu compun niciodata propriile
lor partituri.

Eiisifocalizeaza energia sa asimileze cunostintele stiintifice
existente, nu sa produca noi idei perspicace. Ei se conformeaza
regulilor codificate ale jocurilor stabilite in loc sa inventeze pro-
priile lor reguli sau jocuri. De-a lungul evolutiei lor, se stradu-
iesc sd castige aprobarea parintilor si admiratia profesorilor lor.

Cercetdrile demonstreaza ca elevii cei mai creativi au cele
mai mici sanse s& devina favoritii profesorilor. Intr-un studiu,
profesori de scoald generala au intocmit liste cu elevii preferati
si cei mai putin agreati, dupa care au evaluat ambele grupuri
pe baza unei liste de caracteristici. Elevii neagreati erau
nonconformisti care isi faceau propriile lor reguli. Profesorii
au tendinta sa-i discrimineze pe elevii foarte creativi, etiche-
tandu-i drept personalititi turbulente.” Reactionand fata de
aceastd atitudine, multi copii invatd iute sa se incadreze in
programul de studiu, pastrand ideile lor originale pentru ei
insisi. In expresia autorului Bill Deresiewicz, ei devin cele mai
desavarsite oi din lume.*

La maturitate, copiii-minune ajung, de reguld, experti in
domeniile lor si lideri in organizatiile lor. Totusi ,numai o cota
infima dintre copiii supradotati ajung, in cele din urma, crea-
tori revolutionari la varsta adultd, se lamenta psihologul Ellen
Winner. ,,Cei care o fac trebuie sa treacd printr-o tranzitie
dureroasi‘, de la conditia de copil ,,care invata rapid si fara
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efort un domeniu stabilit“ la cea de adult care, ,,in ultima
instanta, reconfigureaza un domeniu®.

Majoritatea copiilor-minune nu fac acest salt. Ei aplica
abilitatile lor extraordinare in modalitdti obisnuite, fiind
maestri in joburile lor fara sa pund sub semnul intrebarii
sabloanele si fara sa faca valuri. Portofoliile lor de risc sunt dez-
echilibrate: in oricare domeniu ar intra, procedeaza cu
prudentd, urmand cdile conventionale spre succes. Devin
medici care isi vindeca pacientii fara sa lupte pentru a remedia
sistemele de sdnatate deficiente, care ii impiedica din capul
locului pe multi pacienti sa aiba acces la servicii medicale.
Devin avocati care isi apara clientii pentru cd au incdlcat niste
legi invechite, fard sd incerce sa transforme legile insesi. Devin
profesori care isi pregatesc lectiile de algebra fara sa se intrebe
dacé algebra este materia pe care elevii au nevoie si o invete.
Desi ne bazam pe ei pentru ca lumea s mearga lin mai departe,
ei ne mentin in alergare pe o banda rulanta.

Copiii-minune sunt impiedicati de motivatia reusitei.
Dorinta de succes sta la originea multora dintre cele mai mari
realizari ale lumii. Cand suntem hotarati si excelam, avem
combustibilul necesar ca sa muncim mai intens, mai mult timp
si mai inteligent. Dar, pe masurd ce culturile inregistreaza un
numadr semnificativ de reusite, originalitatea este tot mai mult
lasata in seama catorva insi specializati.’+

Cand motivatia reusitei urca pana la cer, poate sa excluda
originalitatea: cu cat pretuiesti mai mult reusita, cu atat ajungi
sé fii mai ingrozit de esec. In loc s& tintim niste realiziri unice,
dorinta intensa de a reusi ne face sa tanjim dupa succesul
garantat. Dupa cum se exprima psihologii Todd Lubart si
Robert Sternberg, ,,odata ce oamenii depasesc un nivel mediu
al nevoii de reusita, existd dovezi ca devin mai putin
creativi‘.’s
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Dorinta de reusitd si teama de esec care o insoteste le-au
stat in cale unora dintre cei mai mari creatori si initiatori de
schimbare din istorie. Preocupati de mentinerea stabilitatii si
de atingerea unor succese conventionale, au ezitat sa urma-
reascd originalitatea. In loc si inainteze cu toati forta si siguri
de ei, au fost lingusiti, convinsi ori siliti sd ia o pozitie. In vreme
ce pot sd pard cd au calitdtile unor lideri naturali, au fost la figu-
rat - si cateodatd literalmente - ridicati pe soclu de adeptii si
egalii lor.”* Daca o mana de oameni nu ar fi fost convinsi sa
initieze actiuni originale, America putea sd nu fi existat,
miscarea pentru drepturi civile putea sa fi ramas un vis, Capela
Sixtind putea sa fi ramas cu peretii goi, iar computerul personal
putea sa nu fi fost niciodata popularizat.

Din perspectiva zilelor noastre, Declaratia de Independenta
pare sa fi fost inevitabild, dar ea a fost pe punctul de a nu fi
proclamatd din cauza ezitarilor unora dintre principalii
revolutionari. ,,Barbatii care au preluat pozitiile de comanda in
timpul Revolutiei Americane au alcatuit cel mai putin probabil
grup de revolutionari pe care ni-l putem imagina®“, scrie Jack
Rakove, istoricul castigator al Premiului Pulitzer. ,,Ei au deve-
nit revolutionari impotriva propriei vointe.“ In anii premerga-
torirazboiului, John Adams s-a temut de represaliile britanicilor
si a ezitat sd renunte la infloritoarea lui cariera de avocat; s-a
implicat numai dupa ce a fost ales delegat la Primul Congres
Continental. George Washington fusese absorbit de adminis-
trarea domeniilor sale si de afacerile sale cu grau, faind, peste
si cresterea cailor, alaturandu-se cauzei numai dupa ce Adams
1-a desemnat comandant suprem al armatei. ,,Am folosit toate
mijloacele de care dispuneam ca si evit aceasté functie, a scris
Washington.”

Peste aproape doua secole, Martin Luther King Jr. s-a temut
sa preia conducerea miscarii pentru drepturi civile; visul lui era
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si fie pastor si s3 devini presedinte de colegiu. In 1955, dupi ce
Rosa Parks a fost judecata pentru cd a refuzat sa cedeze locul
sau din fatd Intr-un autobuz, un grup de activisti pentru drep-
turi civile s-au intrunit sa discute reactia lor. Au cazut de acord
sa formeze Montgomery Improvement Association si sa lanse-
ze un boicot al autobuzelor, iar unul dintre participantil-a pro-
pus pe King pentru functia de presedinte. ,,S-a intamplat atat
de rapid, incat nu am avut timp sa reflectez in profunzime.
Probabil ci, dacd as fi facut-o, as fi refuzat nominalizarea, nota
King. Doar cu trei sdptamani mai devreme, King si sotia lui ,,au
cazut de acord ca nu trebuie sd-mi asum nicio grea responsa-
bilitate comunitara, intrucat abia incheiasem teza mea de doc-
torat si trebuia sd acord mai multd atentie activitatii mele de la
biserica“. A fost ales in unanimitate si conducé boicotul.
Trebuind sa tind in acea seard un discurs in fata comunitatii,
»am fost coplesit de teami"“. King avea sa invinga acea tulbu-
rare destul de repede, pentru ca, in 1963, glasul sau tunator sa
uneasca o tard in jurul unei viziuni electrizante despre liberta-
te. Dar asta s-a intamplat numai pentru ca un coleg a propus ca
Luther King sa tina discursul final la Marsul spre Washington
si a format o coalitie de lideri care sé pledeze in favoarea lui.*®

Michelangelo nu a fost interesat cand Papa l-a insdrcinat sa
picteze o fresca pe tavanul Capelei Sixtine. El se considera
sculptor, nu pictor, si sarcina i s-a parut atat de coplesitoare
incat a fugit la Florenta. Doi ani aveau sd treacd pand cand a
inceput sd lucreze la proiect, in urma insistentelor Papei.”” Iar
astronomia a stagnat timp de decenii fiindca Nicolaus Copernic
a refuzat sa publice descoperirea sa originala ca Pamantul se
roteste in jurul Soarelui. Teméandu-se de ostracizare si ridicol,
a pastrat tacerea 22 de ani, comunicand descoperirile sale
numai prietenilor sdi. Pana la urm4, un cardinal important a
aflat despre opera lui si i-a scris un ravas in care-l indemna sa
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o publice. Chiar si atunci, Copernic a mai ezitat incd patru ani.
Opera sa fundamentala a vazut lumina zilei dupé ce un tanar
profesor de matematicd a preluat initiativa gi a propus-o pen-
tru publicare.>®

Cu aproape jumatate de mileniu mai tarziu, cand un inves-
titor picat din cer le-a oferit lui Steve Jobs si lui Steve Wozniak
250 000 de dolari ca sa inregistreze compania Apple in 1977,
le-a dat un ultimatum: Wozniak trebuia sa plece de la Hewlett-
Packard. El a refuzat. ,,Incd mai intentionam sa raman la acea
companie pentru totdeauna®, declard Wozniak. ,,Eram blocat
psihologic deoarece, de fapt, nu doream sa lansez o companie.
Pentru cd mi-era frica“, recunoaste el.” Wozniak s-a razgandit
numai dupa ce a fost incurajat de Jobs, de numerosi prieteni si
de parintii sai.

Ne putem doar imagina cati alde Wozniak, Michelangelo si
King nu si-au urmarit, publicat sau promovat ideile lor origi-
nale pentru ca nu au fost tarati sau catapultati in lumina reflec-
toarelor. Chiar daca nu toti putem aspira sa lansadm propriile
noastre companii, sa cream o capodopera, sa transformam
gandirea occidentald ori sa conducem o miscare pentru drep-
turi civile, avem idei de imbunatétire a locurilor noastre de
munca, a scolilor si a comunitatilor noastre. E trist ca multi
dintre noi ezitam sa actionam pentru a ne promova ideile.
Conform observatiei celebre a economistului Joseph
Schumpeter, originalitatea este un act de distrugere creatoa-
re.” Pledoaria pentru noi sisteme necesitd adeseori demolarea
vechilor modalitéti de a face lucrurile si noi dam inapoi, de
teama sa nu zgaltaim barca. Dintre cei aproape o mie de savanti
din Food and Drug Administration*, peste 40% se temeau ca
ar suferi represalii daca ar vorbi in public despre ingrijorarile

* Agentia Americand de reglementare a alimentatiei, suplimentelor dietetice,
medicamentelor, cosmeticelor, dispozitivelor medicale si celor care emit radiatii. (n.r.)
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lor legate de siguranta alimentelor sau a medicamentelor. Din
peste 40 000 de angajati ai unei companii de inaltd tehnologie,
jumatate aveau sentimentul cd nu e sigur sa aiba opinii disiden-
telalocul de munca. Cand au fost intervievati angajati din com-
panii de consultantd, servicii financiare, media, farmaceutice
si publicitate, 85% au recunoscut ca si-au tinut gura cand au
avut niste ingrijorari serioase in loc sa le spuna réaspicat sefilor,
sperand sa evite a-si periclita imaginea, relatiile si cariera.”

Ultima oara cand ati avut o idee originald, ce ati facut cu ea?
Desi America este un taram al individualitatii si al exprimadrii
libere, In cautarea excelentei si de teama esecului, cei mai multi
dintre noi opteaza sa se acomodeze in loc sd iasa In evidenta.
»In materie de stil, inoata in directia curentului®, se spune ci ar
fi sfatuit Thomas Jefferson, ,,dar in materie de principii, ramai
tare ca o stAncd.“ Presiunea de a reusi ne duce in directia opusa.
Gasim modalitati superficiale de a parea originali - afisandu-ne
cu papion, purtand pantofi de un rosu strident - fira sa ne asu-
mam riscul de a fi cu adevarat originali. Cand vine vorba despre
ideile tari din capetele noastre si de valorile centrale din inimile
noastre, ne autocenzuram. ,,Existd in viata atat de putini origi-
nali, spune renumitul director executiv Mellody Hobson, deoa-
rece oamenii se tem ,sd vorbeascd deschis si sd iasd in
evidenta.“*# Care sunt obiceiurile oamenilor a céror originalitate
se intinde dincolo de aparenta spre actiunea efectiva?

Materialul potrivit

Ca sa fii un original, trebuie sa-ti asumi riscuri radicale.
Aceasta convingere este atat de adanc inculcata in psihicul nos-
tru cultural, incat rareori ne luam ragazul de a reflecta asupra ei.
Ti admirdm pe cosmonautii Neil Armstrong si Sally Ride pentru
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cé ,au avut stofd“ - curajul de a parési unica planetd pe care au
trait vreodata fiintele umane si de a se aventura cutezatori in
spatiu. Celebram eroi precum Mahatma Gandhi si Martin
Luther King Jr., care au avut convingeri suficient de puternice
incat sa-si riste viata pentru principiile lor morale. Idolatrizam
figuri emblematice precum Steve Jobs si Bill Gates pentru ca
au avut temeritatea de a parasi scoala si de a risca sa dea fali-
ment, pitindu-se in garaje ca sa-si transforme viziunile tehno-
logice in realitate.

Cand ne minunam de indivizii originali, care potenteaza
creativitatea si aduc schimbarea in lume, tindem sa presupu-
nem ca ei sunt alcatuiti dintr-un material diferit. Asa cum unii
oameni norocosi s-au ndscut cu mutatii genetice care-i fac
imuni fata de boli precum cancerul, obezitatea si HIV, credem
ca marii creatori s-au nascut cu o imunitate biologica fata de
risc. Ei sunt dotati sd accepte incertitudinea si sa ignore apro-
barea sociala; pur si simplu, nu le pasa de costurile nonconfor-
mismului, asa cum facem noi, ceilalti. Sunt programati sa fie
iconoclasti, rebeli, revolutionari, zurbagii, disidenti si opozanti
impermeabili fata de frica, respingere si ridicol.

Dupa cum a fost inventat de economistul Richard Cantillon,
cuvantul ,,intreprinzator® inseamna literal ,,purtétor de risc“.
Cand citim povestea ascensiunii stratosferice a companiei
Warby Parker, aceasta tema de reflectie se face auzita clar si
cu tdrie. Ca toti marii creatori, inovatori si agenti de schimba-
re, fondatorii au transformat lumea pentru cd erau dispusi sa
creada orbeste in ceva. La urma urmei, daca nu risti sa lovesti
mingea de baseball cu toata forta, dar cu sanse mai mari sa
ratezi lovitura, este imposibil sa marchezi un home run.*

* Home run - realizarea supremad in baseball, care aduce un punct pe tabela de scor
pentru echipa care I-a reusit. Jucdtorul aflat la bétaie [hitter sau batter] loveste cu bata mingea
aruncata de un adversar [pitcher]. Dacd lovitura este atat de puternica incat trimite mingea in
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Nu-i asa?

Cu sase luni inainte de lansarea companiei Warby Parker,
unul dintre fondatori se gdsea in sala mea de curs de la
Wharton. Inalt si afabil, cu parul negru si cret si iradiind o
energie calma, Neil Blumenthal provenea dintr-un mediu
familial din afara cercurilor avide de profit si aspira sincer sa
facd lumea un taram mai bun. Cand mi-a propus sa investesc
in compania lor, la fel ca multi sceptici, i-am spus ca pérea o
idee interesantd, dar ca era greu de imaginat ca oamenii vor
comanda ochelari online.

Cu o baza de clienti neincrezatori, stiam cd ar fi fost nevoie
de un efort herculean pentru a lansa compania. $i cand am
aflat cum isi petreceau timpul Neil si prietenii lui pregatind
lansarea, am avut senzatia de lesin ca erau condamnati.

Prima lor minge ratatd*, i-am spus lui Neil, avea drept
cauzad faptul cd erau incd studenti. Daca ei credeau cu adevarat
in Warby Parker, ar trebui sa intrerupa studiile ca sa se con-
centreze tot timpul cat tineau ochii deschisi asupra lansarii
companiei lor.

»Vrem si ne asiguram Impotriva riscurilor, mi-a rdspuns
el. ,Nu suntem siguri ca este o idee bund si nu avem niciun
indiciu cd va reusi, asa cd ne-am ocupat de afacere in timpul
nostru liber, in paralel cu studiile. Inainte si incepem, eram
patru prieteni si am convenit ca mai important decat succesul
este sa ne purtam corect unul fata de ceilalti. Dar pe timpul
verii, Jeff a obtinut un grant ca sa se dedice pe deplin afacerii.

tribune, hitter-ul poate sa treacd la pas prin toate cele trei baze din fata lui, revenind la baza
de plecare [home base] - home run. (n.t.)

* Grant continua analogiile cu jocul de baseball. In original, strike: jucitorul la bitaie
[hitter] nu reuseste s& loveascd mingea aruncata de pitcher. La trei mingi ratate, hitterul este
eliminat din joc - strikeout. Ceva mai incolo, Grant face o noud analogie cu jocul de baseball,
cand spune cd ar fi rdmas la facultate si s-ar fi angajat undeva ca sa-si apere bazele. (n.t.)
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Dar ceilalti trei fondatori? ,,Toti avem cite un internship®,
a recunoscut Neil. ,,Eu lucrez in consultantd, Andy, in capital
de risc, iar Dave, in sistemul de sanatate.”

Din cauza timpului redus avut la dispozitie si a atentiei
impartite, incd nu construisera un website si le-a luat sase luni
numai pana cand au cazut de acord asupra unui nume al com-
paniei. A doua minge ratata.

Totusi, inainte sa renunt la ei definitiv, mi-am amintit ca
toti urmau sa termine facultatea la sfarsitul anului, ceea ce
insemna ca, in sfarsit, ar avea timp sd se dedice complet afa-
cerii. ,Ei bine, nu neaparat®, a batut in retragere Neil. ,,Ne-am
asigurat riscurile. Daca lucrurile nu merg, am acceptat un job
cu norma intreaga dupa absolvire. La fel si Jeff. Si, ca si fie
sigur cd are de ales, Dave a obtinut doua programe de interns-
hip peste vara si discutd cu fostul lui angajator sa revinad la
compania lui.”

A treia minge ratatd. Erau eliminati din joc - 1a fel si eu.

Am refuzat sa investesc in Warby Parker fiindca Neil si ami-
cii lui seménau prea mult cu mine. Am ajuns profesor pentru
cd m-a pasionat s descopar noi viziuni patrunzatoare, sa
impartasesc altora cunostintele mele si sa predau noilor
generatii de studenti. Dar in clipele mele de maxima sinceri-
tate stiu cd am fost atras, totodatd, de securitatea postului meu
definitiv de profesor titular. N-as fi avut niciodata la doudzeci
de ani suficienta incredere incat sa pornesc o afacere. Daca as
fi avut, cu siguranta as fi ramas la facultate si mi-as fi luat un
job ca sa-mi apar bazele.

Cand am comparat optiunile fondatorilor companiei Warby
Parker cu modelul meu mintal de intreprinzatori de succes,
acestea nu au corespuns. Lui Neal si colegilor sii le lipsea cura-
jul de a se napusti cu teava pistolului inrosita de roiul gloantelor
trase, ceea ce m-a facut sa pun la indoiald convingerea si hota-
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rarealor. Nu tratau cu seriozitate tentativa lor de a deveni niste
intreprinzétori de succes: nu-si pusesera in suficientd masura
pielea la bitaie. In mintea mea, erau sortiti si dea gres pentru
ca isi luau masuri de sigurantd, in loc s puna ramasag pe tot
ce aveau. Dar, in realitate, tocmai acesta este motivul pentru
care au reusit.

Doresc sa demontez mitul potrivit cdruia originalitatea
solicitd asumarea de riscuri si sa va conving de faptul cd origi-
nalii sunt, in realitate, mult mai asemanatori cu noi decéat ne
dim seama. In orice domeniu, de la afaceri si politicd pani la
stiinta si arta, oamenii care imping lumea inainte cu idei ori-
ginale sunt rareori modele de perfectiune in ceea ce priveste
convingerea si hotirarea. Intrucit pun sub semnul intrebérii
traditiile si sfideaza statu-quoul, ei pot sd pard cutezatori si
siguri pe ei la suprafata. Dar, atunci cand le descojesti stratu-
rile unul cate unul, adevirul este ci si ei, la randul lor, se lupta
cu teama, ambivalenta si indoiala de sine. Ii vedem ca pe niste
intemeietori care actioneaza din proprie initiativa, insa efor-
turile lor sunt adeseori alimentate si cateodatd impuse de altii.
Si, oricat de mult s-ar parea cd tanjesc dupa risc, in realitate ei
prefera sa-l evite.

Intr-un studiu fascinant, Joseph Raffiee si Jie Feng, cerce-
tatori in domeniul managementului, au pus o intrebare simpla:
atunci cand oamenii pornesc o afacere, este mai avantajos
pentru ei sd-si pastreze joburile curente ori sa renunte la ele?
Intre 1994 si 2008 au urmdrit un grup reprezentativ pe plan
national de peste § 000 de americani trecuti de douazeci, trei-
zeci, patruzeci si cincizeci de ani care au devenit intreprinza-
tori. Daca acesti fondatori si-au pastrat ori si-au parasit joburile
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