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Zignoruj rzeczywisto

„W rzeczywistym wicie to nigdy si  nie sprawdzi”. Takie zda-
nie s yszysz za ka dym razem, kiedy przedstawiasz komu
swój nowy pomys .

Wydawa  by si  mog o, e liczenie si  z realiami wspó -
czesnego wiata jest niezwykle do uj ce. W rzeczywistym
wiecie wie e pomys y, nowatorskie podej cie i obce koncep-

cje nigdy si  nie przyjmuj . Tylko to, co znane i sprawdzone,
mimo e nieefektywne lub nie zawsze s uszne, cieszy si  powo-
dzeniem.

Przyjrzyj si  dok adniej realiom, a przekonasz si , e wy-
znawcy zasad rz dz cych wspó czesnymi realiami s  zrozpa-
czonymi pesymistami. Oczekuj  oni, e nowe pomys y si  nie
sprawdz . Zak adaj , i  spo ecze stwo nie jest gotowe na
przyj cie nowego albo nie jest zdolne si  zmieni .

Co gorsza, chcieliby zarazi  swoim pesymizmem innych.
Je li sam jeste  optymist  i masz jakie  ambicje, b d  si  sta-
rali przekona  Ci , e zrealizowanie Twoich pomys ów jest
niemo liwe. Powiedz , e marnujesz swój czas.

Nie wierz im. Ich wiat mo e by  prawdziwy dla nich, ale
to nie znaczy, e Ty równie  musisz w nim y .

Jeste my przekonani, e mo e by  inaczej, poniewa  nasza
firma nie spe ni a wielu wymogów realnego wiata. W praw-
dziwym wiecie firma nie mo e zatrudnia  dwunastu pracow-
ników rozrzuconych w o miu ró nych miastach znajduj -
cych si  na dwóch kontynentach. Zgodnie z biznesowymi
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realiami przyci gni cie milionów klientów bez zatrudnienia
sprzedawców i reklamowania si  jest niemo liwe. Nie powinno
si  tak e wyjawia  przepisu na sukces reszcie wiata. Jednak
nasza firma zrobi a wszystkie te rzeczy i wietnie prosperuje.

Rzeczywisty wiat nie jest miejscem, w którym yjemy, ale
wymówk . Usprawiedliwieniem dla osób, które nawet nie
podejmuj  prób dzia ania, ale Ciebie to w ogóle nie dotyczy.
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Nauka na b dach jest przeceniana

W wiecie biznesu pora ka sta a si  wyczekiwanym rytua em
przej cia. Wszyscy powtarzaj , e dziewi  na dziesi  nowych
firm upada. S yszysz, e Twój biznes ma niewielkie szanse
na przetrwanie albo e nie ma ich wcale. Ludzie mówi , e
niepowodzenia kszta tuj  charakter. Doradzaj : „Nie bój si
pora ki — im szybciej Ci si  przydarzy i im cz ciej jej do-
wiadczysz, tym lepiej”.

Poniewa  atmosfera pora ki zewsz d Ci  otacza, zaczynasz
si  jej poddawa . Nie rób tego. Nie daj si  omami  statysty-
kom. Kl ski innych osób nie s  niczym innym jak tylko
cudzymi niepowodzeniami.

Je eli kto  nie potrafi sprzedawa  swojego produktu, nie
ma to nic wspólnego z Tob . Czyj  brak umiej tno ci zbu-
dowania zespo u w aden sposób nie ma na Ciebie wp ywu.
Je li kto  nie umie w a ciwie wyceni  warto ci swoich us ug,
to Ty nie musisz si  tym przejmowa . Kiedy inni nie potrafi
zarobi  wi cej, ni  wydaj … No w a nie — chyba wiesz, o co
nam chodzi.

Kolejne nies uszne przekonanie zak ada, e powiniene  wy-
ci ga  wnioski z w asnych b dów. Czego jednak mo na si
nauczy  na podstawie w asnych niepowodze ? By  mo e tego,
czego wi cej nie robi , ale ile ta wiedza jest warta, skoro w dal-

szym ci gu nie wiesz, co powiniene  zrobi  w nast pnym kroku.
Przeciwnie — musisz wyci ga  wnioski z odnoszonych

przez Ciebie sukcesów. Powodzenie daje Ci prawdziw  amu-
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nicj . Je li co  Ci si  uda, wiesz, co si  sprawdza, i mo esz to
powtórzy . A kolejnym razem pewnie zrobisz to jeszcze lepiej.

Pora ka nie jest warunkiem koniecznym sukcesu. Z bada-
nia przeprowadzonego przez Harvard Business School wynika,
e bardziej prawdopodobne jest odniesienie sukcesu przez

biznesmenów, którzy do tej pory cieszyli si  powodzeniem
w interesach (prawdopodobie stwo odniesienia przez nich
sukcesu w przysz o ci wynosi 34%), natomiast przedsi biorcy,
których pierwsze przedsi wzi cia okaza y si  nieudane, maj
niemal takie same szanse (23%) na odniesienie sukcesu
nast pnym razem co osoby zak adaj ce swoj  pierwsz  firm .
Wynika z tego, e dotychczasowi nieudacznicy maj  takie
same szanse na sukces co ludzie, którzy nigdy wcze niej nie

prowadzili w asnego interesu1. Zatem tylko odniesienie suk-
cesu jest do wiadczeniem, które co  znaczy.

Nie powiniene  si  temu dziwi  — sukces jest determi-
nantem, który docenia natura. Podstaw  ewolucji nie s  nasze
historyczne niepowodzenia, ale to, co si  sprawdzi o. Ty rów-
nie  powiniene  na tym polega .

                                   
1 Leslie Berlin, Try, Try Again, or Maybe Not, „The New York

Times”, Mar. 21, 2009.
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Planowanie polega na snuciu domys ów

Uk adanie d ugoterminowych planów biznesowych to czyste
fantazjowanie, no chyba e jeste  wró bit . Musisz w nich
uwzgl dni  zbyt wiele czynników, takich jak: uwarunkowa-
nia rynkowe, konkurencja, klienci, gospodarka itp., na które
nie masz wp ywu. Sporz dzanie planu daje Ci poczucie kon-
troli nad sprawami, nad którymi i tak naprawd  nie panujesz.

Dlaczego wi c nie mieliby my nazwa  rzeczy po imieniu —
plany to tak naprawd  domys y. Zacznij traktowa  swoje
plany w dziedzinie biznesu, finansów czy strategii jak przy-
puszczenia. Kiedy to zrobisz, przesta  si  nimi tak bardzo
przejmowa . Nie warto si  tym martwi .

Gdy niepewne informacje zamieniasz w plan, wkraczasz na
niebezpieczny teren. Plany bowiem przewiduj , e przysz o
jest kszta towana przez przesz o . Wierz c w plany, nak a-
dasz sobie klapki na oczy. My lisz sobie: „Pod amy w danym
kierunku, poniewa  tak wynika z naszych za o e ”. I tu poja-
wia si  problem: nie da si  pogodzi  planów z improwizacj .

Jako biznesmen musisz umie  improwizowa . Powiniene
wykorzystywa  nadarzaj ce si  okazje. Czasami trzeba sobie
powiedzie : „Idziemy w nowym kierunku, poniewa  dzisiaj
jest to w pe ni uzasadnione”.

Termin przygotowywania planów o d ugim zasi gu rów-
nie  jest do bani. Najwi cej informacji w danej sprawie mo esz
zebra  w chwili, kiedy si  t  spraw  zajmujesz, a nie zanim
si  do niej zabra e . Kiedy jednak przysiadasz do robienia
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planów? Zwykle przed podj ciem dzia ania, a to jest najgor-
szy czas na podejmowanie decyzji.

Nie chodzi nam o to, eby  nie my la  o przysz o ci albo
nie zastanawia  si , jak pokonywa  napotykane po drodze
przeszkody, poniewa  taki wysi ek naprawd  jest wart za-
chodu. Po prostu: nie czuj si  w obowi zku tego spisywa
ani nie miej na tym punkcie obsesji. Je li przygotujesz dale-
kosi ny plan, prawdopodobnie nigdy do niego nie zajrzysz.
Dokumenty obszerniejsze ni  pi  stron zwykle l duj  w se-
gregatorach i nikt do nich nie zagl da.

Daruj sobie snucie domys ów. Zdecyduj, co b dziesz robi
w tym tygodniu, a nie w tym roku. Zastanów si  nad kolej-
nym najwa niejszym zadaniem i wykonaj je. Decyduj tu
przed podj ciem dzia ania, a nie z wielkim wyprzedzeniem.

Nie ma niczego z ego w improwizacji. Po prostu dzia aj
spontanicznie, a pó niej b dziesz móg  dokona  korekty.

Dzia anie bez planu mo e si  wydawa  przera aj ce. Jed-
nak lepe realizowanie spisanych wcze niej, oderwanych od
rzeczywisto ci, zada  jest jeszcze gorsze.
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Po co rozbudowywa  firm ?

Ludzie w czasie rozmowy towarzyskiej cz sto zadaj  pytanie:
„Jak du a jest Twoja firma?”. Zwykle nie oczekuj  „ma ej”
odpowiedzi. Im wi ksz  podasz liczb , tym wi ksze wra enie
robisz na rozmówcy i tym bardziej profesjonalny i skuteczny
si  wydajesz. „Och, to wspaniale!” — taka zwykle jest reakcja,
je li zatrudniasz ponad sto osób. Je eli jednak Twoja firma
jest ma a, ludzie reaguj  nieco inaczej: „No… ca kiem nie le”.
Pierwsza odpowied  brzmi jak komplement, a druga jest wy-
powiedziana przez grzeczno .

Dlaczego? O co chodzi z tym rozbudowywaniem biznesu?
Dlaczego zawsze d y si  do ekspansji dzia alno ci gospodar-
czej? Co nas pcha do wielko ci oprócz naszego ego? (musisz
pomy le  o lepszym argumencie ni  ekonomia skali). Dlaczego
nie mia by  rozwin  firmy tylko do tego stopnia, do jakiego
Ci to odpowiada, i na tym poprzesta ?

Czy gdyby Harvard i Oxford tak rozwin y swoj  dzia al-
no , e za o y yby filie na ca ym wiecie, zatrudni y tysi ce
nowych profesorów i otworzy y nowe kampusy dla studen-
tów, wtedy nazwaliby my je wietnymi szko ami? Oczywi cie
nie. Nie w ten sposób szacujemy warto  tych instytucji. Dla-
czego wi c oceniamy firmy przez pryzmat ich skali dzia ania?

By  mo e Twoja firma powinna zatrudnia  pi  osób, mo e
czterdzie ci, a mo e nawet dwie cie. Mo liwe równie , e
b dziesz to tylko Ty i laptop. Nie ustalaj z góry, jak du e po-
winno by  Twoje przedsi biorstwo. Niech si  rozrasta powoli,
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poniewa  tylko w ten sposób mo esz si  przekona , ilu pra-
cowników powinno ono zatrudnia  — szybki wzrost zatrud-
nienia jest przyczyn  upadku wielu przedsi biorstw. Unikaj
tak e zatrudniania zbyt wielkiej liczby osób za jednym razem,
bo mo esz przeoczy  moment, w którym pracowników b dzie
w sam raz.

Ma a skala dzia alno ci nie musi by  tylko szczeblem
w rozwoju firmy, ale mo e by  celem samym w sobie.

Zwró  uwag , e gdy ma e przedsi biorstwa d  do osi -
gni cia wi kszych rozmiarów, du e firmy chc  dzia a  elasty-
czniej i sprawniej. Pami taj równie , e kiedy ju  biznes si
rozro nie, naprawd  trudno zmniejszy  jego skal  bez zwol-
nie , spadku morale i ca kowitej zmiany sposobu prowadze-
nia dzia alno ci.

Wzrost nie musi by  Twoim celem, i nie mamy tu na my li
tylko wzrostu liczby pracowników, ale równie  wzrost wydat-
ków, zwi kszenie wynajmowanej powierzchni, rozbudow
infrastruktury informatycznej czy zakup nowych mebli. Nic
si  nie dzieje samo — to Ty dokonujesz wyboru w sprawie
rozbudowy firmy. Decyzja o wzro cie wi e si  z nowymi pro-
blemami. Zwi ksz  si  Twoje wydatki, a biznes stanie si  bar-
dziej skomplikowany — prowadzenie firmy b dzie trudniejsze
i bardziej stresuj ce.

Nie obawiaj si  d y  do utrzymania dzia alno ci na ma
skal . Ka dy, kto prowadzi rentown  i zrównowa on  fir-
m  — ma  czy wielk  — ma powód do dumy.
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Pracoholizm

W naszej kulturze idea pracoholizmu jest wynoszona na pie-
desta . S yszy si  o ludziach l cz cych po nocach i nocuj cych
w biurze. Za punkt honoru stawiaj  sobie wypruwanie y
nad projektem. Ich po wi cenie i wysi ki nie maj  ko ca.

Pracoholizm jest nie tylko niepotrzebny, ale równie  g upi.
To, e du o pracujesz, nie oznacza, i  bardziej Ci na pracy
zale y albo e wi cej zrobisz. Po prostu: po wi casz pracy
du o czasu.

Pracoholicy zwykle stwarzaj  wi cej problemów, ni  sami
potrafi  rozwi za . Przede wszystkim tak wyt ony wysi ek
na d u sz  met  jest niemo liwy. Kiedy osob  pracuj c  ponad
miar  dotknie wypalenie zawodowe (a na pewno to nast pi),
prze yje ten kryzys znacznie gorzej ni  inny pracownik.

Ludzie nadmiernie po wi caj cy si  yciu zawodowemu nie
rozumiej , na czym polega praca. Staraj  si  rozwi zywa
problemy, po wi caj c im d ugie godziny. Swoje intelektualne
lenistwo próbuj  pokry  fizycznym wysi kiem. W efekcie
otrzymuj  nieeleganckie rozwi zania.

Tego rodzaju ludzie potrafi  nawet wywo ywa  kryzysy.
Nie szukaj  sposobów podniesienia efektywno ci swojej pracy,
poniewa  w a ciwie lubi  zostawa  po godzinach. Dzi ki temu
czuj  si  jak bohaterowie. Pi trz  problemy (cz sto mimo-
wolnie) po to tylko, eby mogli wi cej pracowa .

Ludzie, którzy pracuj  „tylko” w normalnych godzinach,
czuj , e odstaj . W ten sposób pracoholicy wp dzaj  innych
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w poczucie winy, a ogólne morale w organizacji spada. Taka
sytuacja sprzyja równie  powstawaniu zwyczaju bezproduk-
tywnego przesiadywania po godzinach bez wyra nej potrzeby.

Je li jeste  zaj ty tylko prac , nie potrafisz dokonywa
s usznych wyborów. Twoje warto ci wypaczaj  si  i nie umiesz
podejmowa  w a ciwych decyzji. Nie jeste  w stanie stwier-
dzi , jakim sprawom warto po wi ci  dodatkowe wysi ki,
a jakie nie wymagaj  nadprogramowych nak adów pracy. Po
pewnym czasie jeste  wyko czony. Nikt nie podejmuje traf-
nych decyzji, kiedy jest zm czony.

W ko cu pracoholicy tak naprawd  nie osi gaj  wi cej od
osób ze zdrowym podej ciem do pracy. By  mo e uwa aj  si
za perfekcjonistów, ale w rzeczywisto ci marnuj  swój czas na
skupianiu si  na nieistotnych szczegó ach, zamiast zabra  si
do wykonywania kolejnego zadania.

Pracoholicy nie s  bohaterami. Nie poprawiaj  sytuacji,
tylko pracuj  ca y dzie . Prawdziwy bohater w tym czasie jest
ju  w domu, poniewa  znalaz  szybszy sposób na wykonanie
swoich obowi zków.
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Koniec z przedsi biorcami

Termin przedsi biorca nale y od o y  do lamusa. Jest niedzisiej-
szy i niedobrze si  kojarzy — z zamkni tym klubem. Ka dy
powinien by  zach cany do za o enia w asnego biznesu, nie
tylko wybra cy, którzy uto samiaj  si  z przedsi biorcami.

Obecnie firmy s  zak adane przez ludzi maj cych nowe
podej cie do biznesu. Ci ludzie czerpi  zyski ze swojej dzia-
alno ci, a jednak nigdy nie uwa aj  si  za przedsi biorców.

Wielu z nich nie uwa a si  nawet za w a cicieli firm. Po prostu
robi  to, co lubi , i pobieraj  za to wynagrodzenie.

Zamie my wi c ekstrawagancki termin „przedsi biorca” na
co  bardziej przyziemnego. Zamiast przedsi biorcami nazy-
wajmy ich za o ycielami. Ka dy, kto podejmuje w asn  dzia-
alno , staje si  za o ycielem. Nie trzeba mie  dyplomu MBA,
adnego za wiadczenia, modnego garnituru ani walizki. Nie

musisz te  wykazywa  si  ponadprzeci tn  odporno ci  psy-
chiczn  w ryzykownych sytuacjach. Potrzebujesz jedynie po-
mys u, odrobiny pewno ci siebie oraz inicjatywy, aby zrobi
pierwszy krok.
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