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Cred ca esecul este cea mai puternica arma pe care o posed.
Este chiar un diferentiator major, deoarece multora le e frica de
esec, asa ca lasd loc pe scenad celor ce nu au fobia asta. Desigur,
vorbesc despre esecul urmat de o autopsie, o concluzie, un
proces de invatare.

Pentru mine este cu sigurantd cea mai buna metodd de a
invdta, dacd nu singura. E bine sa citesti carti despre cum au
reusit alfii, care este refeta unicd — si garantata! — de a te imbo-
gati peste noapte. Ifi zic eu: implicd multe incerciri, majoritatea
soldate cu esecuri. Si ,peste noapte” dureaza cam sapte ani,
plus/minus.

Inceputurile mele antreprenoriale au fost marcate de o lupta
de rezistenta din interior - din familie. Cum sd incerci ceva
complet nou cu riscul de a esua? Si dacd esuezi ce mai faci, iti
arunci viata pe fereastra? Game over. Mai bine te angajezi la
*corporatie genericd*, castigi un salariu bun, iti iei o casa, o
maginad si un catel mic - sau poate doi.

Situatii similare resimteau mai multi in jurul meu in mini
ecosistemul de antreprenori tech de pe vremea aceea. Era o

perioada de tranzitie intre generatii si modele sociale si nu avea
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cum sa fie simplu. Poate e de vina regimul dinainte de '89 - cel
care iti oferea tot ce aveai nevoie cat timp faceai cum {i se spune
si nu aveai prea multa inifiativa.

Sau religia? Crede si nu cerceta. Poate scoala?

Orice ar fi, cert este ca oamenii manifestau o frica de esec, o
frica de iesit din zona de confort, o fricd de idei noi si nein-
cercate.

In timp familia a devenit sustinitorul meu numarul 1 si fara
ei nu as fi putut reusi, insa pana acolo a fost un drum de parcurs,
in care a trebuit sa cred eu in primul si in primul rand. Personal
nu cred cd am avut vreodata o frica de risc prea pronuntatd, dar
nici nu puteam sd zic cd eram un fan al acestuia. Totusi, riscul si
esecul pot fi foarte pozitive, daca nu de altceva, cel putin prin
faptul ca nu pot fi foarte negative vreodata.

Lucrul acesta l-am inteles cel mai bine cu ajutorul mate-
maticii de clasa a IV-a, dar abia prin 2009 cand una dintre
primele persoane pe care am considerat-o mentor in lumea
start-up-urilor, Vlad Stan, a pus pe tabld formula magica: 35 x
2.500 x 12 = 1.050.000. Adica: in 35 de ani - toata viata ta activa
—, cu un salariu lunar net mediu de 2.500 de euro, un milion de
euro este tot ce poti castiga. Atat, un milion. Ar mai fi de
completat cd o buna parte din bani 1i vei pierde pe dobanzi
cumpdrand in rate cam tot ce poti, deci nici macar milionul ala
nu-l ai, dar sd zicem cd astea sunt detalii. Ca sda pui in
perspectivd — un Bugatti Chiron valoreazd cam 2.5 vieti de

angajat performant.
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Care ar fi alternativa? Sd incerci ceva pe cont propriu si sd
esuezi in mod repetat. Poti esua un business la fiecare doi ani si
tot ai vreo 17 incercari. Sigur, fiecare are ritmul lui de invatare,
dar cu fiecare esec vei deveni mai bun la ceea ce faci si sansele
tale sd iti iasd ceva cresc simtitor, cel putin pe medie. Si dacd in
final chiar nu-{i iese, poti zice ca ai avut o viata fascinanta cu
multe incercari si care cel mai probabil au pus caramida cu
caramida la ceea ce vei fi atunci, la persoana ta, mai patita, mai
experimentatd si mai bogata in povesti decat omul mediu.

As putea zice cd, pentru mine, acela a fost un moment critic
in care am decis cd incercarile, esecurile si invdtamintele lor pot
fi cea mai buna metoda de invdtare si in niciun caz nu trebuie sa

fie o bariera in a incerca lucruri noi.

Cand am inceput CleverTaxi in 2010, ambitiile erau globale
din ziua intai.

Sau cel putin asa vedeam lucrurile atunci.

Primii clienfi potentiali cu care am discutat erau
internationali, iar feedbackul era fenomenal. De concurenta la
nivel global nu se punea problema, nimeni nu era prea vizibil si
nici nu gasise pozifia in piafa.

Printre primele lucruri pe care le-am facut a fost sa trimitem
un newsletter catre companii de taxi din toatd lumea spunand ce

avem - fake it till you make it, de fapt. Rata de raspuns a fost de
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10x fata de media de open/click/action din industrie. 10x! Unii
au zis ca vor sa cumpere pe loc — desigur, inca nu aveau ce.

Acesta a fost declick-ul, momentul ,aha”. Acel moment
magic in care simti ca ai gasit nisa si ii dai inainte, momentul in
care simti cd vei avea un business real. Si asa a inceput totul.
Intai insd a trebuit si construim un produs si asta am ficut-o cu
ajutorul unor clienti locali. Acest lucru ne ajuta sa iteram mai
rapid si sa gdsim the sweet spot mai repede. Planul era sd gasim
market-fit-ul local, ca apoi sa exportam rapid solutia si pe alte
piete. In plus, capitalul disponibil in piata investitionald din
Romadnia era mai redus, asa ca obiectivul de la inceput a fost sa
infiinfam intai un business local sustenabil si profitabil.

Ce a urmat au fost 2-3 ani in care produsul s-a dezvoltat
partial pe baza planului gandit de la inceput si partial ghidat de
clienti - clien{ii romani. Desigur, 2-3 ani insemna mai mult
decat cele sase luni pe care le estimasem initial pentru piata din
Romania, insa lucrurile mergeau altfel bine: cresteam de 3-4x de
la an la an, produsul evolua perfect pentru piata locala.

In 2014 ne sim{eam gata s iesim si cucerim lumea, si ne
extindem international. Asa ca am luat si o a doua runda de
investitie, a cdrei scop era partial extinderea regionald. In plus,
investitorul avea prezentd in incd cinci tiri europene, iar noi ne
bazam cd asta va face misiunea mai usoara.

Primii pasi au fost mai timizi, faceam studii pe pietele
respective, cu angajati ai investitorului, incercand sd intelegem

piata. Dupa ceva timp am infeles cd modelul acesta nu
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functiona, deoarece ei nu erau motivati sa livreze; era mai mult
un side-gig.

Ulterior am angajat country managers dedicati pe anumite
tari, avand ca obiectiv principal clonarea retetei romanesti pe
pietele lor. In Ungaria, spre exemplu, am schimbat trei astfel de
directori, in Serbia doi. Am reusit sa facem céteva parteneriate
strategice, sa pornim discutii, dar lucrurile nu se legau cum
trebuie. Totul dura prea mult, iar cerintele lor nu erau aliniate
cu ceea ce aveam, ce stiam sa facem sau cu ce eram pregatiti sa
livram.

In paralel testam si alte metode de extindere, prin parteneri
externi. La un moment dat primeam pe email cate o propunere
din cate un loc din lume in fiecare saptamana - am bifat toate
continentele usor. Asa ca am ales sa pilotam pe cdteva piete
doud tipuri de parteneriate — reseller si joint venture. Pana la
urma niciuna dintre cele doud abordari nu au functionat, fiecare
din motive specifice diferite. Pur si simplu interesele partilor
implicate nu erau cu adevirat si profund aliniate.

Un lucru insd devenea evident - era nevoie de o echipa mai
mare, de buget mai mare si... de un produs diferit, adaptat la
piata locala. Pentru cd acestea erau de fapt cele doud probleme
majore pe care in focurile dezvoltdrii le-am sarit: produs local si
capital de extindere.

Dacd nu ai o echipd antreprenorialda motivata si cu libertate
pe toate planurile — adica asa cum este echipa ,,mama” - nu vei
putea replica niciodatd succesul de acasa. Cu atiat mai mult daca
nu gandesti din prima zi extinderea si o construiesti in produs,
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in proceduri si chiar in ADN-ul companiei, iar noi nu o
facuseram in mod real. Am construit totul pe baza experientei
locale si atat.

Al doilea element era capitalul. Am subestimat complet cat
costd sa deschizi o noud piatd cu un marketplace. Si cu cat
timpul trecea si pietele se maturizau, costul crestea. In timp ce
noi ne dezvoltam local (mai incet decit estimasem), la fel o
faceau si cei din celelalte piete — si devenea mai greu si mai
scump pentru noi sa intram.

Ne-a luat ceva timp si cateva esecuri sa infelegem cd am
subestimat total efortul si cd am pornit cu o abordare gresita.
Produsul trebuia modificat astfel incat sa fie mai flexibil si mai
rapid de implementat, insd cel mai grav era cd ne trebuia mai
mult focus, bani si oameni decat estimaseram initial.

A fost o perioadd complicata, cu decizii dificile. Insa, din
fericire, investitorii au fost aldturi de noi si dupd céteva
incercdri, simulari si multe, multe discutii am decis in cadrul
boardului sa schimbam strategia: urma sd ne concentram pe
piata locald, sa asigurdm pozitia de lider, iar, in paralel, sd facem
un plan solid si sd cautam o runda de finantare mai mare pentru
pasul international.

A fost probabil printre cele mai dificile decizii luate,
deoarece schimba complet planul din ziua zero. Se sim{ea ca un
esec, dar parea aproape definitiv. Nu parea si fie o decizie
constructivd, parea ca o solutie de avarie.

Insa nu a fost, era pur si simplu o decizie realisti. In plus,
dupa ultimele calcule, urma ca piata locala sa ajunga in cétiva
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ani la un miliard de euro anual, lucru pe care nici nu-l mai
vazusem, fiind cu gandul permanent la international - era din
nou interesant.

In retrospectivd, a fost probabil cea mai buna decizie luata:
ne-a asigurat pozitia de lider local si ne-a dat timp sa formam o
echipd mult mai solida si pregdtita pentru provocdri noi. Pand la
urmd, de fapt, in afara de un singur concurent global (Uber),
majoritatea jucdtorilor au luat decizii similare, asteptand mult
timp pana sa iasd din tdrile-mamad, si asta abia dupa ce isi
asiguraserd pozitiile acolo — China, India, Rusia, Marea Britanie,
Germania s.a.m.d.

Odata luatd acea decizie, lucrurile au fost mult mai simple si
mai clare pentru noi, dar si pentru echipa, iar cautarile unei noi
runde de investitii ne-au adus la masd chiar cu Daimler, care
pand la urma a ales sa cumpere direct compania, fiind deja
perfect aliniati la viziunea noastra asupra viitorului mobilitatii.

Un start-up este un adevdrat roller-coaster de experiente si,
din interior, de multe ori ajungi in situatii in care nu vezi
padurea de copaci. Acolo este punctul critic in care un board, un
grup de investitori sau doar niste adviseri te pot ajuta sd vezi mai
clar. Este greu de inteles pana treci prin asta, dar uneori trei
cuvinte iti pot schimba complet viziunea si, in final, soarta
companiei si a echipei.

Lectia invatatd din experienta aceasta a fost cd in business,
ca si in viata, trebuie sa stii sa iti alegi bataliile. Nu le poti castiga
pe toate, dar important e sa castigi razboiul. Este esential sd ai o

viziune care sd te ghideze, dar execufia din fiecare zi face
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diferenta, prin fiecare decizie mica. Chiar si viziunea se poate
schimba incet in timp, si acest lucru este de asemenea ok. Iar ca
sa poti face toate acestea, cel mai important lucru sunt oamenii
de langa tine - de la investitori, adviseri si mentori, la echipd si
familie. Pana la urma important nu e neaparat sa fii primul in

joc, ci doar ultimul la masa.
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Cred ca aveam 16 ani cand m-am gandit i mi-am promis ca
o sd lucrez pentru mine si am sd fiu propriul meu sef. Nu stiam,
bineinteles, cand o sd fie momentul, cum o sd se contureze acest
vis, dar stiam ca asta am sa fac pentru ca asta mi-am dorit
dintotdeauna. Initial am crezut cd e vorba despre bani. Am
pornit cu gandul ca fac bani mai multi daca aleg calea aceasta,
dar am ajuns la concluzia cd nu banii erau motivul, banii au fost
pe locul doi, ceea ce imi doream era libertate. Am ales calea
antreprenoriatului tocmai pentru a avea libertatea necesard,
libertatea de a face orice iti doresti, cand doresti.

Acasd eram copilul cel mai energic dintre tofi. Eram energic
si foarte curios. De mic imi puneam intrebdri despre cum
functioneaza tot felul de lucruri, obiecte sau jucarii. Voiam sd
stiu orice, voiam s stiu tot. In rarele momente in care primeam
jucarii, cred cd {ineau maximum cinci minute pana sa le ,,disec”
ca sa imi stapanesc pofta de cunoastere si curiozitatea de a afla
cum functioneazd, de ce functioneazd si de ce sunt asa.
Bineinteles cd pe majoritatea dintre ele nu mai reuseam sa le

asamblez, mai ales cd pe unele le desfaceam si cu ciocanul daca
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nu reuseam altfel. In momentul de fatd am aceeasi ,,problema”:
sunt plin de energie si de viatd si ma omoara curiozitatea. La
scoald am fost premiant pana in clasa a opta. Dupa aceea am
intrat la scoala profesionala Grup Scolar de Marina Galati, sectia
»Electromecanic Nave”. Chiar dacd invatamantul este gratuit in
Romadnia, aveam nevoie de bani pentru cdmin, pentru cazare si
diverse cheltuieli. Pdrin{ii mei neavand posibilitatea financiara
sd ma sus{ina, a fost nevoie sa inchei mai repede anii de invata-
mant. As fi putut sa continui, sd ma inscriu la un liceu, dar nu
am putut din cauza lipsei banilor. Nu imi este rusine cu asta sau
cu parin{ii mei care nu au avut posibilitdti. Dimpotrivd, m-a
ambitionat foarte mult, mi-au prins bine aceste lectii de viati. In
schimb, am avut o copildrie foarte frumoasd, genul acela de
copilarie autentica pe care in ziua de azi rar o mai intalnesti.
Sunt mandru de familia mea si de locul din care provin. Acolo
am primit o educatie curatd, pot spune ca m-a construit ca om
in viata si nu as schimba pentru nimic in lume copilaria si ceea
ce am trait. Am terminat liceul in 2006, 11 clase, iar in 15
septembrie m-am angajat la santierul DMHI, santierul naval din
Mangalia, cu functia de sudor. Nu aveam cunostinte despre
sudura pana atunci. Am invatat in trei siptamani sd sudez cum
nu invataserd altii intr-un an sau doi, atat de mult mi-a placut.
Cand imi place ceva foarte mult, invat foarte repede si ma
perfectionez, fiind o persoana critica cu mine insumi. Am lucrat
aici din 2006 pand in 2008. In luna mai 2008 am plecat in
Olanda, la varsta de 20 de ani, printr-o firma de recrutiri. Dupa

un an am revenit in Romania. Am renuntat la locul de munca
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din Olanda pentru un alt job, in Italia. Pe atunci eram deja
casatorit cu sofia mea. Cineva din familia ei ne-a zis s mergem
in Italia pentru ca acolo vom gasi locuri de munca si o sa fim toti
impreund, fara sd realizam insa cd incepuse criza. Am ajuns in
Italia si am facut o foame crunti. In sase luni am lucrat trei zile
si am fost nevoiti sa ne intoarcem in tard. O perioadd buna de
timp nu mi-am gdsit niciun loc de muncd, dar in noiembrie
2009 cineva mi-a gasit un job in Spania pe acelasi post de sudor.
Baiatul care m-a ajutat a fost bine intentionat, dar din cauza
crizei am fost nevoifi sa primim bani pentru méncare de la
cunostintele din Romania. Ne incepeam dimineata cu o napo-
litand ca mic dejun, dupd care lucram 14 ore pe zi. Toatd treaba
asta a tinut cam trei luni dupi care ne-am intors acasi. In
urmatoarea jumadtate de an, in fard, fara loc de munca, am
vandut tot ce aveam si intr-un final m-am reangajat in Mangalia
ca sudor. Acolo am lucrat pand in 2012 cand am decis sa fac o
schimbare... Am plecat in Belgia cu o alta firmd de recrutare.
Patronul care ne-a angajat, pe mine si fratele meu, a fost foarte
multumit de munca pe care o depuneam. La firma respectivd am
lucrat cateva luni dupa care firma nu a mai rezistat mult si a
intrat in faliment. Pentru cd aveam nevoie de un loc de munca,
mi-am gasit intre timp un alt job. Am facut case de gradina. Am
lucrat la acea fabrica sase luni, timp in care angajatorul voia sa
ma pund sef peste o hald intreaga si peste jumatate din angajatii
care erau acolo. Totusi, simfeam ca md plafonez dacd raman
acolo pentru ca nu era ceea ce imi doream. Pentru cd voiam sa

imi indeplinesc visurile si dorintele pe care le nutream, am



