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ROZDZIAL 2

Cos wygrywasz, co$ tracisz

W prawdziwym Swiecie

bydwaj z Sanjayem dostalismy oferte z Oracle. Miatem kilka

innych ofert pracy, jednak podjecie decyzji o przyjeciu tej
od Oracle przyszto mi bardzo fatwo. Nie tylko oferowali najwigk-
sze pienigdze (40 000 dolaréw rocznie w roku 1995 bylo bardzo
dobrg ptacg za pracg od razu po college’u), lecz réwniez byli goto-
wi zaptlaci¢ za przewdz do Kalifornii wszystkich rzeczy, jakie na-
gromadzilem przez lata college’u, i zakwaterowaé mnie i Sanjaya
w firmowym mieszkaniu za darmo przez trzy tygodnie programu
szkoleniowego dla nowo zatrudnionych.

Poczultem, ze odniostem sukces. Wygratem gre pod nazwa colle-
ge, ktérej celem bylo uzyskanie pracy platnej najwyzej jak tylko
mozna. Kiedy poréwnatem moja posade¢ z tymi, ktére otrzymali
inni koledzy z akademika, stato si¢ jasne, ze ja i Sanjay mieli$my
zarabia¢ wigcej niz wszyscy pozostali.

Kilka miesi¢cy pdzniej Sanjay i ja byliSmy na tym szkoleniu dla
nowo zatrudnionych w Oracle. Byl to trzytygodniowy program,
ktéry przechodzilismy z dwudziestu innymi osobami, ktére réw-
niez wlasnie ukonczyty college. Te trzy tygodnie przeleciaty szyb-
ko. Byt to gléwnie intensywny kurs programowania baz danych.
Pracowali$my nad wymagajacymi i ekscytujacymi projektami. Na-
prawde czulem, ze duzo si¢ ucze¢, nawiazuj¢ znajomosci oraz, co
najwazniejsze, zarabiam duze pieniadze. Pod koniec szkolenia z nie-
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cierpliwoscig oczekiwatem na spotkanie z moim nowym szefem
i rozpoczecie mojej nowej pracy.

Nie mialem pojecia, co bedg robit ani czego oczekiwaé. Nie zro-
bilem zadnego rozeznania na temat Oracle. Wiedziatem tylko, ze
wystali kogo$, zeby spotkat si¢ ze mna w kampusie, kiedy jeszcze
bylem w college’u, i ze byli pod wrazeniem moich umiejgtnosci.
Nie wiedzieli tak naprawde, kim jestem, a ja tak naprawde nie wie-
dziatem, kim s3 oni. Wiedziatem tylko, ze mam by¢ ,inzynierem
oprogramowania” i ze beda mi placi¢ 40 000 dolaréw.

Pierwszego dnia mojej prawdziwej pracy w Oracle pokazano
mi moje biurko i powiedziano, na czym beda polega¢ moje naj-
blizsze zadania i obowiazki. Przede wszystkim miatem robi¢ testy
jakosci i kompatybilnosci. Nie miatem pojecia, co to oznaczalo,
lecz nie mialo to znaczenia. Zarabiatem dobre pieniadze. A w cia-
gu tygodnia okazalo si¢, ze byly to tak naprawde réwniez tatwe
pieniadze.

Musiatem przeprowadza¢ tylko kilka testéw dziennie. Przygoto-
wanie testu zajmowalo okofo pigciu minut, a test odbywat si¢ auto-
matycznie przez nastgpne trzy godziny, podczas ktérych po prostu
siedzialem i czekalem na jego zakonczenie. Tak wiec moglem prze-
prowadzi¢ maksimum dwa lub trzy testy dziennie. Zdatem sobie
réwniez sprawe, ze nikt nie §ledzi tego, o ktérej wchodze¢ do biura
i z niego wychodz¢. Wiasciwie wydaje mi si¢, ze nikt tak naprawde
nawet nie wiedzial, kim jestem.

Przez mniej wigcej pierwszy miesiac czulem si¢ niesamowitym
szczgsciarzem. Nie moglem uwierzy¢, ze dostaje takie pienigdze za
co$, co nie wymaga prawie zadnego wysitku. Wraz z Sanjayem zna-
lezlismy mieszkanie w odleglosci siedmiu minut od biura i znowu
bylismy wspétlokatorami.

W ciagu tygodnia méj plan wygladal nastgpujaco:

10.00 — Pojawienie si¢ za biurkiem.

10.05 — Wlaczenie pierwszego testu.

10.10 — Sprawdzenie skrzynki mailowej, wystanie maili do znajo-
mych ze szkolenia wstgpnego.

46



COS WYGRYWASZ, COS TRACISZ

11.30 — Wyjscie do domu na lunch.

12.30 — Drzemka.

13.45 — Powrét do biura.

14.00 — Wtaczenie kolejnego testu.

14.05 — Sprawdzenie skrzynki mailowej, wystanie odpowiedzi na
maile od znajomych ze szkolenia wst¢pnego.

16.00 — Powré6t do domu.

Czufem, ze mam szczgécie, poniewaz miatem tak tatwy grafik,
podczas gdy Sanjay zwykle nie wracat do domu przed 19.00. Cza-
sami pytalem go, jaka jest jego praca, a on wzruszal ramionami
i méwil co$ w stylu: ,Jest OK. Nic porywajacego”.

Powiedzialem mu, ze moja praca réwniez nie jest tak naprawdg
porywajaca i ze moze mogliby§my razem pracowa¢ nad czyms wie-
czorami i w weekendy dla przyjemnosci i zwalczenia nudy. Istniato
co$ pod nazwa World Wide Web, co zaczynato by¢ coraz bardziej
popularne. Sanjay byl naprawd¢ dobrym grafikiem, wigc zapropo-
nowaltem, zeby$my zacz¢li na boku tworzy¢ strony internetowe dla
innych firm.

Idea rozpoczecia whasnego dodatkowego biznesu to bylo cos na-
prawde przyjemnego. Postanowilismy nazwa¢ firme Internet Mar-
keting Solutions (Internetowe Rozwiazania Marketingowe), w skré-
cie IMS. StworzyliSmy wtlasna strone internetowa, zatozylismy
w naszym mieszkaniu dodatkows lini¢ telefoniczng i poszlismy do
Kinko’s, aby wydrukowa¢ wizytéwki. Bylismy gotowi na pozyski-
wanie klientéw.

Nasz plan pozyskiwania klientéw byt taki: najpierw zwracamy
si¢ do lokalnej izby handlowej i oferujemy im bezptatne stworzenie
ich strony internetowej. Nastgpnie moglibysmy méwi¢ lokalnym
biznesmenom, ze izba jest naszym klientem (unikajac jakiejkolwiek
wzmianki o tym, ze nam nie placi), pozyska¢ tak wiele lokalnych
firm, jak to mozliwe, i zacza¢ zbiera¢ plynace szerokim strumie-
niem zyski.

A wigc na poczatek to, co najwazniejsze. Musielismy uzyskad
zgode izby handlowej na stworzenie strony www. Chociaz nasza
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oferta nie obejmowata pienigdzy, dotarcie do nich wymagato ode
mnie pierwszej rozmowy sprzedazowej przez telefon. Uzgodnitem
spotkanie na 12.30, co idealnie wpasowato si¢ w méj codzienny
rozktad zaje¢ w Oracle.

W dniu spotkania bytem zdenerwowany. Nigdy wczesniej nie
przeprowadzitem skutecznej sprzedazy, jednak wiedzialem, ze moja
misja jest przekonanie przedstawicieli izby, ze potrzebuja strony in-
ternetowej, a my jeste$Smy dla nich dobrym partnerem. Wiedzia-
lem, ze wazny jest wyglad, wigc po wyjsciu z Oracle na przerwe na
lunch o 11.30 poszedlem najpierw do domu i zalozytem garnitur
oraz krawat, w ktére bytem ubrany kilka miesi¢gcy wezesniej na
wreczeniu dyploméw. Upewnitem sig, ze mam ze sobg duzo wizy-
téwek, zabralem tez na spotkanie kilka broszur, ktére zaprojekto-
wat i wydrukowat kilka dni wczesniej Sanjay.

Mimo iz bylem zdenerwowany, spotkanie wypadlo dobrze. Byli
szczegdlnie podatni na fake, ze oferowali$my zrobienie wszystkiego
za darmo. Przez nastgpnych kilka tygodni moje przerwy na lunch
stawaly si¢ coraz dtuzsze i dluzsze i skoriczylo si¢ tak, ze spedzalem
wickszo$¢ dnia na spotkaniach w izbie, aby mie¢ pewno$¢, ze sa za-
dowoleni z tego, co dla nich tworzymy. Noce Sanjaya stawaly sie
coraz dtuzsze i dtuzsze, az doszlo do tego, ze nie spat cala noc,
tworzgc strong internetows izby. Ja bylem osoba od sprzedazy i ob-
stugi klienta, a on cztowiekiem od produktu i projektowania. Stwo-
rzyliSmy dobry zespét.

Po miesiacu zalozylismy strong internetows izby i od tego mo-
mentu byli§my gotowi na rozpoczecie pozyskiwania ptatnych klien-
téw. Naszym pierwszym celem bylo wielkie centrum handlowe
Hillsdale, ktére miescito si¢ przy tej samej ulicy, przy keérej miesz-
kali$my. Uwazalismy to za dobry wybér, poniewaz gdyby udato si¢
nam pozyska¢ Hillsdale jako klienta, mogliby$my pézniej spotykac
si¢ z innymi sklepami i méwi¢ im, ze skoro ten hipermarket pracu-
je z nami, to oni réwniez powinni.

Przez nastgpne kilka miesiecy spgdzatem coraz mniej czasu
w biurze Oracle, poniewaz spotykatem si¢ z przedstawicielami mar-

48



COS WYGRYWASZ, COS TRACISZ

ketu Hillsdale i innymi matymi firmami. Ostatecznie przekonali-
$my market do zaptacenia nam 2000 dolaréw za zaprojektowanie
ich calej strony internetowej, zarzadzanie i hosting,.

Udato si¢! Mielismy naszego pierwszego ptatnego klienta. Mo-
glismy skoriczy¢ z niedajacymi satysfakcji i nudnymi dniami
w Oracle, poniewaz byliémy w stanie prowadzi¢ wlasny biznes
w petnym wymiarze pracy.

Zdecydowalismy wigc, ze to wlasnie zrobimy.

Od rana w dniu, w ktérym mialem powiedzie¢ szefowi w Orac-
le, ze odchodzg, bytem kigbkiem nerwéw. Po pétgodzinnym ociaga-
niu si¢ w koricu zebralem si¢ na odwagg, zeby przejs¢ przez korytarz
do jego biura. Bytem gotowy oglosi¢ mu nowiny. Zobaczyt mnie
przez okno biura. Nawigzalismy kontakt wzrokowy. Poczulem, ze
moje serce bije coraz szybciej. Zerknatem przez okno do $rodka
i w ostatniej chwili zrozumialem, ze ma z kims spotkanie i nie mogg
z nim teraz porozmawiaé. Poczulem ogromng ulge i poszedlem da-
lej, udajac, ze tak naprawdg szedlem do tazienki mieszczacej si¢ da-
lej w korytarzu.

Umytem rece i czekatem przez kolejnych kilka minut, zeby wy-
dawalo si¢, ze rzeczywiscie musiatem p6js¢ do tazienki. Nastgpnie
przeszedfem obok biura szefa do mojego biurka i spedzitem pét go-
dziny na mailowaniu ze znajomymi. Stwierdzitem, ze trzydziesci
minut powinno wystarczy¢ na zakorczenie spotkania, postanowi-
lem jednak poczekal jeszcze kwadrans, zeby mie¢ pewnos¢ i zacza-
lem ponownie i§¢ w kierunku jego biura.

Z jakiego$ powodu za drugim razem bylem jeszcze bardziej zde-
nerwowany.

Mysle, ze moglo to by¢ zwiazane z tym, ze nie bylem pewien,
czy poranne spotkanie nie trwa nadal. Gdyby tak byto, musiatbym
znowu udawaé, ze id¢ do lazienki, a on prawdopodobnie zaczatby
mysle¢, ze mam jakie§ powazne problemy z pecherzem lub zotad-
kiem. Moze zaczalby réwniez zastanawia¢ si¢, dlaczego korzystam
z tazienki potozonej przy jego biurze, zamiast tej, ktora znajdowata
si¢ obok mojego stanowiska. Mégt jednak pomysle¢, ze ta kolo
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mnie jest zepsuta czy co$§ w tym stylu. Bytem przekonany, ze
wszystkie te mysli przelatywaly przez jego glowe, wiec probowatem
wmoéwi¢ sobie, ze nie ma to znaczenia, skoro jest to méj ostatni
dzie w pracy. Jednak w tyle glowy nie przestawatem mysle¢ o tym,
ze za dziesi¢¢ lat bedzie pamigtat o mnie wylacznie to, ze musiatem
skorzystad z toalety wielokrotnie w krétkim czasie i to w zlej czeéci
budynku. To bytaby katastrofa.

Postanowilem wigc sprawié, aby jego ostatnie wspomnienie
o mnie nie bylo czym$ w rodzaju ,ten dziwaczny gos¢, ktéry mu-
sial czesto korzystaé z tazienki”. Mialem plan. Péjde prosto do jego
biura i zatatwie to. Zaczalem maszerowaé, méwiac sobie, ze teraz
nie ma juz odwrotu. Zeby upewni¢ si¢, ze nie dojdzie miedzy nami
weczesniej do przypadkowego kontaktu wzrokowego, tym razem
szedtem blizej Sciany, aby nie mégt zobaczy¢ mnie zblizajacego si¢
z daleka. Serce walilo mi jak mlotem, ujrzatem, ze tym razem
drzwi sg otwarte, a kiedy do nich w koricu dotartem, zajrzalem do
$rodka, gotéw powiedzie¢ mu, ze rezygnuje.

Tyle ze nikogo tam nie byto.

Mogtoby to przej$¢ do historii jako najtrudniejsza rezygnacja
wszech czaséw. Pomyslalem, ze poszedl na inne spotkanie lub
lunch, wigc postanowiltem, ze réwniez péjde na lunch i po potu-
dniu podejme Prébe Rezygnacji Numer Trzy.

Westchnatem wigc ciezko i zawrdcitem. I wpadiem na szefa,
kt6ry stat za mna.

— Tony, szukate$ mnie? — zapytat.

Nie bylem gotowy psychicznie na taki scenariusz. Myslatem juz
tylko o tym, jaki zestaw zaméwi¢ w Taco Bell. Zaskoczony i spto-
szony szybko wymamrotatem niezdarne ,nie, przepraszam” i od-
szedfem najszybciej, jak to byto mozliwe bez wzbudzania jakich-
kolwiek dodatkowych podejrzefi.

W Taco Bell podjatem dwie bardzo wazne decyzje. Postanowi-
lem sprébowaé zestawu Double Decker Taco, ktéry przynidst nie-
oczekiwany efekt w postaci spokoju w moim zotadku. Zdecydo-
walem réwniez, ze poczekam z rezygnacja do jutra. W oczywisty
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sposéb dostatem znak, ze dzien dzisiejszy nie jest na to najlep-
szym dniem.

Kiedy pézniej, po potudniu, wrécitem do biura, bytem o wiele
bardziej zrelaksowany, wiedzac, ze tego dnia nie musz¢ radzi¢ sobie
z rezygnacja. Poszedtem do lazienki polozonej w poblizu mojego
stanowiska tylko po to, aby zosta¢ powitanym przez ogloszenie, ze
tazienka jest sprzatana i uprasza si¢ o skorzystanie z innej tazienki
— tej polozonej przy biurze mojego szefa.

Na szczgécie dla mnie bylem teraz do$¢ dobrze zaznajomiony
z lokalizacja tej tazienki, wiec poszedfem tam. Kiedy zblizalem si¢
do niej, zobaczytem mojego szefa samego w biurze. Drzwi byty
otwarte. Pod wptywem impulsu zdecydowatem, ze cheg to zakon-
czyé, wige zanim zaczalem mysle¢ o tym zbyt duzo, zmusitem si¢
do wejscia do jego biura.

— Czy masz kilka minut? — zapytalem.

Zamknatem drzwi i usiadfem naprzeciw niego. Teraz nie byto
juz odwrotu.

— Postanowilem... ztozy¢ rezygnacj¢ — powiedzialem nerwowo.

Bylem w Oracle zaledwie od pieciu miesi¢cy i tak naprawde ni-
czego tam nie osiggnatem. Nie wiedziatem, jak mdj szef przyjmie te
wiadomo$¢. Obawiatem si¢, ze moze si¢ zmartwi¢ tym, ze bylem
w Oracle tak krétko, a juz chce odej$é. A moze wiedzial, ze robig
sobie dtugie przerwy na lunch, i w duchu byt zadowolony, ze od-
chodzg. A moze go to w ogdle nie obchodzito. Trzy sekundy prze-
rwy, zanim padla jego odpowiedZ, wydawaly si¢ trzema minutami.

— Wow! Pewnie dotaczasz do kolejnego start-upu’! Co za ekscy-
tujaca mozliwos¢!

Wydawal si¢ autentycznie podekscytowany i zadowolony ze
mnie. Myslal, ze dotagczam do firmy, ktéra ma miliony dolaréw ka-
pitatu.

Nie mialem serca powiedzie¢ mu, ze po prostu nudze si¢
w Oracle i cheg mie¢ czas na pozyskanie wigkszej ilosci zaméwien

5 Nazwa stosowana na okreslenie mtodych przedsiebiorstw dziatajgcych w internecie. Ter-
min ten stat sie popularny podczas banki internetowej, kiedy powstawato duzo firm tego
typu - przyp. ttum.
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dla firmy webmasterskiej, ktéra wraz z Sanjayem prowadzilismy
w naszym salonie. Przy tej stawce mieli$my zarabia¢ znacznie mniej
niz w Oracle.

Jednak chcieliSmy prowadzi¢ wlasny biznes i mie¢ kontrole nad
naszym zyciem. Nie chodzilo o pieniadze, tylko o nudg¢. Obaj zto-
zylismy oficjalne rezygnacje i bylismy gotowi do rozpoczecia na-
stepnego rozdziatu naszego zycia. Nie mieliémy pojecia, dokad nas
to doprowadzi, jednak niezaleznie od tego wiedzielismy, ze bedzie
to lepsze niz poczucie znudzenia i braku spetnienia.

Bylismy gotowi na przygode.

Start-up

Jak si¢ okazalo, przygoda, na ktéra czekalismy, nie chciata pojawi¢
si¢ sama z siebie. W rezultacie siedzieli§my w naszym mieszkaniu
i robilismy od czasu do czasu jakie$ prace webmasterskie, a takze
wykorzystywalismy kazda wolna chwile na poszukiwanie nowych
zlecen.

Do konica pierwszego tygodnia stato si¢ dla mnie jasne, ze zad-
nego z nas tak naprawd¢ nie fascynuja prace webmasterskie. Uwiel-
bialismy pomyst posiadania i prowadzenia wiasnej firmy, jednak
rzeczywisto$¢ okazata si¢ duzo mniej zabawna niz marzenia.

Moi rodzice nie byli zbyt szczesliwi, ustyszawszy, ze rzucam pra-
c¢ w Oracle bez realnego planu, co robi¢ dalej. Kiedy powiedzia-
lem ojcu, ze wraz z Sanjayem planujemy prowadzenie firmy web-
masterskiej, powiedzial, ze nie brzmi to tak, jakby mogta z tego
wyrosna¢ jaka$ znaczaca firma. A teraz, po tygodniu, zacz¢lismy
si¢ obaj z Sanjayem zastanawia¢, czy aby podjelismy dobra decyzje,
odchodzac z Oracle.

Nastepne tygodnie byly trudne i przygnebiajace. Zaczglismy
spedzaé wickszo$¢ czasu na surfowaniu po internecie, aby zwalczy¢
nude i dla rozrywki. Ogladanie Sanjaya, ktéry idzie do garderoby,
aby zdrzemna¢ si¢ tam w $rodku dnia, byto zabawne wytacznie za
pierwszym razem. Zaczynalismy troch¢ wariowaé.
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Zarzqdzanie

Jednym z najbardziej znanych przyktadéw organizacji
dziatajgcej w zgodzie z turkusowym modelem
jest firma Zappos kierowana przez Tony’ego Hsieha.
Dzigki tej ksigzce poznasz sprawdzone praktyki
biznesowe prekursora turkusowego zarzqdzania firmg.

Zaptaé nowo zatrudnionym
pracownikom 2000 dolaréw
za odejécie.

Uczyn obstuge klienta
odpowiedzialnoscig catej firmy
- nie tylko dziatu.

Skup sie na kulturze firmy
jako na priorytecie nr 1.

Wykorzystaj badania nauki
o szczesciu do prowadzenia
biznesu.

Poméz pracownikom
rozwijaé sie - zaréwno
osobiscie, jak i zawodowo.

Staraj sig zmieni¢ swiat.

Aagq, i zarabiaj pienigdze...

Brzmi jak kompletne szalehstwo? Sq to wszystko
standardowe procedury operacyjne w Zappos,
internetowej firmie detalicznej, ktéra zarabia po-
nad miliard dolaréw w sprzedazy brutto rocznie.
Po zadebiutowaniu w roku 2009 jako najwyzej
plasuvjgca sie nowa firma na corocznej liscie
.Najlepsze firmy, dla ktérych warto pracowaé”
magazynu ,Fortune” Zappos zostato przejete
przez Amazon w fransakgji wycenionej na ponad
1,2 miliarda dolaréw w dniu zamknigcia.

W Dawaj innym szczescie dyrektor generalny
Zappos, Tony Hsieh, dzieli sie z czytelnikami réz
nymi lekcjami, jakie odebrat w biznesie i w zyciu,
poczynajqgc od zatozenia farmy robakéw przez
prowadzenie pizzerii po powotanie do zycia
LinkExchange, zarzqdzanie Zappos i jeszcze wie-
cej. Prowadzone w szybkim tempie i realistyczne
Dawaj innym szczescie pokazuje, jak mocno
odmienny rodzaj kultury korporacyjnej moze by¢
poteznym modelem dla osiggania sukcesu - i jak
poprzez koncentrowanie sie na szczesciu otacza-
jacych cig ludzi mozesz radykalnie zwigkszyc
swoje szczescie.

Ta ksigzka jest fantastyczna. To, jak Tony i Zappos rozwineli sig do miliarda dolaréw w sprzeda-
zy brutto, jest tylko poczgtkiem. Porusza ona wszystko — od pozyskiwania funduszow po znajdo-
wanie szczescia, od autentycznych e-mali po listy kontrolne. Mocno osobista i mocno praktyczna.

TIM FERRISS, autor bestsellera 4-godzinny tydzier pracy
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