MIEOSZ BRZEZINSKI, AU-
TOR KSIAZEK DOTYCZA-
CYCH WDRAZANIA ZMIAN
W  SRODOWISKU PRACY
| DOMU, KONSULTANT W

ZAKRESIE EFEKTYWNOSCI
OSOBISTEJ | SPOLECZNEGO

ROZUMIENIA ZJAWISK PSYCHOLOGICZ-
NYCH, MENTOR AIP BUSINESS LINK, CZtO-
NEK RADY EKSPERTOW OSRODKA ANALI-
TYCZNEGO THINKTANK, CERTYFIKOWANY
COACH. W WYWIADZIE DLA MAGAZYNU
REKRUTER OPOWIEDZIAE M.IN. DLACZEGO
KULE PISTOLETOWE SA LEPSZE OD ARMAT-
NICH, W CZYM START-UPOM MOZE POMOC
JOGURT | BANAN ORAZ DLACZEGO BYCIE
PRZEDSIEBIORCA JEST JAK BYCIE SPRZE-
DAWCA ANTYKOW. GORACO POLECAMY!

Zdarzato sie Panu doradzaé
zatozycielom start-upow?
Jakie ma Pan doswiadczenia
z takich kontaktow? Pamieta
Pan dalsze losy ktorejs z tych
firm?

Mam zaszczyt spotykaC sie
z zatozycielami startupow re-
gularnie, a doswiadczenia mam

rozne. Na przyktad takie, ze byc
zapalonym to jedno, a potem
usiasc i wykonac zmudna prace,
to drugie. Niemata czesc startu-
powych gwiazd zarazona mitem
Doliny Krzemowej chetnie wy-
gtasza ptomienne przemowy na
temat swojego biznesu, zbiera
nawet fundusze, ale potem nie

WBIZNESIE, JESLI
KTOS PODJAL
DECYZJE, ALENIC
NIEZROBIL, TAK
NAPRAWDE NIE
PODJALDECYZ)!

ma komu usigsc | wykonac catej
mrowczej pracy. Radze przez to
czesto, by szukac takich tande-
mow jak Jobs i Wozniak. Obaj
byli ,0garniaczami” w swojej
branzy, ale dodatkowo jeden
miat bardziej ciagoty w strone
estrady, drugi wolat, zeby po
prostu da¢ mu pracowac w Ci-
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chym garazu, przy jogurcie, ba-
nanie. Inna sytuacja startupo-
wa: mam produkt, ale nie mam
klientdw, nawet moi znajomi nie
chca tego ode mnie. Coz — je-
¢li nie umiesz/mozesz sprzedaé
znajomym, to potem bedzie juz
tylko trudniej. Twoércy startu-
powi bywajg tak zakochani we
wiasnym produkcie, iz nie do-
puszczajg mysli o tym, ze rynek
tego po prostu nie chece. Pro-
dukujg gigantycznego Titanica,
ktéry od momentu wodowania
zaczyna tong¢, a jego tworcy
pompujg w niego pienigdze,
zeby tonat wolniej. Takim oso-
bom radze raczej strategie ,kule
pistoletowe przed armatnimi”:
najpierw maty projekt, sprawdz
czy budzi zainteresowanie, jesli
tak, to pompuj. Jesli nie — zatop
| prébuj czegos innego. Albo:
dopiero trzy opcje to wybor.
Majac wiecej niz jeden projekt,
masz wiecej dystansu, ponie-
waz nie wigzesz sie z kazdym
z nich emocjonalnie tak silnie.
Ale sytuacje sa rozne — troche
tu rzeZzbie z przyktadami, prze-
praszam, poniewaz chce poka-
zac szerokie spektrum. W pracy
z konkretnym zespotem szuka-
my konkretnych lewardw pro-
cesu. Ciekawe jest takze, ze
niemata czes¢ tematdw dotyczy
zarzadzania po prostu. Moty-
wowania, ustalania ptac, rozli-

czania, przeptywu informadgji.
Kompetencje spoteczne ksztat-
tujg sie u ludzi powoli, a sta-
bilnoé¢ emocjonalna dojrzewa
pézno (o ile w ogdle). Zwtasz-
cza w przypadku miodych
osob, pokolenia Y, czy Z sama
ekscytacjg nie da sie zbudowac
jakosdci, czy systematycznosci,
a spazmatyczny Herkules za-
wsze przegra z systematycz-
ng mroweczka. Takim osobom
przydatoby sie dodwiadczenie
zebrane w pracy dla kogos in-
nego. Nawet nie w korporadji,
choc i tym nie gardzimy. Troche
popracowac gdzie indziej, zo-
baczy¢ o co chodzi. Ze ludzie
sg tacy, a tacy. Ze odchodza.
Ze przychodza. Ze bywaja su-
mienni. Ale bywajg tez oszuku-
jacy z premedytacja. Ze mozna
sobie z tym radzi¢. Ze nie ma
co rwac whosow i drzed pierza.
Bywa, ze takiego doswiadczenia
brakuje. Wtedy wiekszg szanse
powodzenia ma nowa firma
zakfadana na stynnym mode-
lu: ,Rzucit korporacje i zato-
zyt uprawe pieczarek’, niz: ,Po
gimnazjum zaczat sprzedawac
skarpetki dla chomikow, dzis ma
kilka milionow". Jesli wiec nie ma
sie takiego doswiadczenia sa-
memu, mozna sobie do zespo-
tu poszukac takiej osoby, mio-
dej, aktywnej, sumiennej, ale
bedacej bystrym obserwatorem
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| przez to jak na swoj wiek do-
Swiadczonej. Niestety intuicja
najczesciej podpowiada Zle.

Wiele oséb ma czesto dobre
pomysty, ale 99 % z nas nic
z tym nie robi. Jak przetozy¢
dobry pomyst na rzeczywisty
sukces?

Interesujgce pytanie. Zaczne
tak: mozna spokojnie sie nie
martwi¢ i zaklada¢ biznes.
Pierwszy biznes czy biznes
w pierwszej wersji i tak nie wyj-
dzie. Dopiero trzecie, czwar-
te, sibdme podejscie.. O ile
w ogdle. Z tej przyczyny prze-
diuzajacy sie pordd pierwszego
pomystu niczego nie zmieni.
Podjeta decyzje mozna skory-
gowad, a czas zmarnowany na
podejmowanie decyzji jest nie
do nadrobienia. Kto zas w biz-
nesie podjat decyzje, ale nic nie
zrobit, tak naprawde nie podjat
decyzji. Wiele 0sob thumaczy sie
tym, ze planuje. Coz... Plano-
wanie powinno by¢ inwestydja,
a z 20 godzin planowania nie
uzyskamy 21 godzin efektywno-
dci. Tak w skrocie. Ale whadciwie,
to zacznijmy od drugiej strony.
Odpowiedz na Pariskie pytanie
brzmi: nie wiadomo. 99% oséb
nic ze swoim pomystem nie robi
i... dobrze robi. Po pierwsze za-
pewne jest to zty pomyst. Po
wtore nie kazdy musi miec fir-
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me i nie kazdy odniesie sukces.
Statystyki sa takie, ze prawie
wszyscy sie wytoza, niektorzy
nawet dos¢ spektakularnie. Po-
wiem wiecej — zaktadanie wia-
snej firmy jest dos¢ nierozsadne
i nikogo do tego nie zachecam.
Z tego wymienionego przez
Pana 1% oséb, ktére sprébuja
(ze pobawimy sie takimi wy-
ssanymi z palca statystykami),
wiecej niz 99% oséb przegra.
Skutecznos¢ startupow? Okoto
8% szans, ze nie upadna przez
dwa lata. 8%, ze nie upadna!
Nie moéwimy o byciu milio-
nerem, byciu rentownym, czy
zmienianiu swiata, albo przy-
najmniej ,zostawianiu rysy we
wszechswiecie”. Z tego czesc
uzna, ze wiasciwie to chodzito
im nie o bycie milionerem, ale
o spokdj wewnetrzny i samo-
dzielnos¢, wiec cieszg sie tym,
co maja. To znow filozofowie
zyciowi uznajg za sukces, wiec
nie ma sie co sie rozdrabniac
z interpretacjy. Startup radze
raczej zaktada¢ osobom, ktore
czuja, ze musza. Boja sie, ale
i tak to robia. Sa niejako arty-
stami biznesu i nie trzeba ich
zachecac. To nie jest juz nawet
wewnetrzna motywacja, ale
imperatyw. Wtedy to juz trud-
no — nie ma wyboru: ,Czasami
cztowiek musi, inaczej sie udu-
si' — o tych roznicach wiecej

pisze w swojej ostatniej ksigzce
Ny wszyscy moi ja“. Ale i tu po-
trzebny jest balans oraz rozsa-
dek. W wielu kregach za przed-
siebiorce uwaza sie kogos,
kto zaktada firme po to, by ja
sprzedad. Podniesc jej wartosé
rynkowa do maksymalnego
poziomu i zby¢. Takie podejscie
umozliwia bardziej racjonalne
podejmowanie decyzji. Oczywi-
scie, ze karmimy sie historiami:
JFacebook chciat go kupi¢ za
sto dolaréw, on odmowit, a dzis
jego firma warta jest miliard mi-
liardow". Statystyka jest taka, ze
po pierwsze tuzy sieciowe jesli
nie moga kogos kupic, probuja
go zajechac. | najczesciej im sie
to udaje. Na rynku interneto-
wym jest kilku graczy. Czterech
z nich gra teraz nie o jakies tam
aplikacje startupowe, tylko éciga
sie 0 patenty i globalny Internet:
jak dostarczy¢ sie¢ wszedzie na
kuli ziemskiej. Kiedy tworzy sie
system nerwowy catej planety,
nie ma migjsca na sentymen-
ty. Kto sprosta temu zadaniuy,
spowoduje, ze w Ciggu pieciu
lat przybedzie pie¢ miliardow
uzytkownikow sieci! Dla rynku
IT to najwiekszy krok w dziejach.
Nieprzebrany ocean potendjal-
nych klientow wleje sie w $wiat
internetowych zakupow. Zaro-
big prawdopodobnie liczne fir-
my, ale zdecydowanie najwiecej
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. Czasami cztowiek
musi, inaczej sie
udusi” - o tych
roznicach wiecej
pisze w swojej
ostatniej ksigzce
Wy wszyscy
moi ja”. Ale i tu
potrzebny jest
balans oraz
rozsqdek. W wielu
kregach za
przedsiebiorce
uwaza sie kogos,
kto zaktada
firme po to, by
Jq sprzedac.
Podniesc jej
wartosc rynkowq
do maksymalnego
poziomu i zbyc.
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zarobi... dostawca ustugi. Nie
ma dwoch zdan. Dlatego przy-
gotowywany jest grunt pod ry-
nek ustug sieciowych, a branza
IT, ktora najbardziej sie zachwy-
camy jest wiasnie najbardziej
bezpardonowa. Jest zbyt wiele
do stracenia i trzeba uprzedzac
ruchy konkurencji. Prawie wszy-
scy, ktorzy w przesztosci odrzu-
cili propozycje Wielkich Graczy
Sieciowych zostali rozjechani
walcem. Kilku (jak Skype czy
Instagram) wchtoneli  giganci
w pierwszej, albo drugiej turze
negogjacji. Zaledwie dwie, trzy
firmy daty rade sie utrzymac i
cos tam zawalczyty, ale legenda
takiego postepowania rosnie,

bo oczywiscie takie legendy ko-
chamy. Tak jak legendy o mto-
dych milionerach, cho¢ wiemy,
ze jest ich dostownie promil,
a prawie wszyscy to ludzie
w wieku 40+ o przynajmniej 12
letnim doswiadczeniu w bran-
zy. Tymi przyktadami chce po-
kazac jak praktyka rézni sie od
naszych bajkowych wyobrazen.
Biznes jest grg strategii | przewi-
dywania. Wbrew potocznemu
sgdowi przedsiebiorcy nie ry-
cza jak bobry stuchajac kolejnej
rzewnej historii o tym, jak kto$
cate zycie chciat zatozy¢ fer-
me krewetek, wiec kosmos mu
odda te jego wielka pasje i na-
grodzi spokojnym zyciem. Taki
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egzaltowany wiasciciel firmy to
element ryzyka. Juz o wiele le-
piej znalez¢ takiego pracowni-
ka. | powiedzie¢ mu: ja Ci dam
pienigdze na zatozenie fermy
krewetek, pracyj dla mnie. Znow
dygresja. Dotykamy tu pew-
nego dramatycznego watku
genezy startupow. Najbardziej
na istnieniu startupow zalezy
inwestorom i aniotom biznesu.
Znajduja kogo$ zapalonego,
gotowego pracowac po 20 go-
dzin na dobe, miodego (wiec
jak biznes upadnie, to nic sie nie
stanie, bo on wréci do mamy
na zupe), ale bez pieniedzy.
A my mamy kase, a nie chce sie
nam juz tak pracowaé. Smiem
twierdzic, ze startupy nigdy
nie przezytyby swojego okre-
su $wietnosci, gdyby nie ludzie
z pieniedzmi, ale bez sit i pomy-
stow. Idea startupowa jest dla
nich bardzo na reke. Statystyki
traktowane pobieznie moze nie
urywajg growy — bo kto nor-
malny zainwestuje w cos$, co ma
pare procent szans na skutecz-
nos¢ — ale nie zdradze chyba za
wiele mowiac, ze inwestorzy po
pierwsze dywersyfikujg inwe-
stycje, a po drugie najchetnigj
inwestujg w startupy, ktore juz
majg klientow. Wracajac jed-
nak do pytania i konczac watek
przedsiebiorczosci, oraz goto-
wosc do sprzedazy biznesu: by-
cie przedsiebiorca jest jak bycie
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sprzedawca antykdw. Zeby nim
by¢ trzeba kocha¢ przedmio-
ty z historig, ale jednoczesnie
umiec sie ich pozbywac. Mariaz
tych dwoch cech jest niezwykle
rzadki, a i to nie wszystko. Naj-
wazniejszym elementem jest po
prostu szczescie, zbieg okolicz-
nosci, sytuacja na rynku. Cza-
sem mozemy co$ przewidziec,
a czasem zaktadamy biznes
elektrowni wiatrowych, a nowe-
lizacja prawa w miesigc nam go
sktada.

Co jest najwazniejsze przy
zatozeniu start-upu? Liczy sie
tylko dobry pomyst? Istnieje
recepta na sukces?

Hmmm... Dobre pytanie. Nie
wiem co jest najwazniejsze. Po-
trafie zakwestionowa¢ kazda
odpowiedz, ktora przychodzi
mi do gtowy w zaleznosci od
sytuagji. Z mojej perspektywy
catkiem wazne jest odpowied-
nie podejscie do procesu. Na
przyktad podejmowanie decy-
zji na temat danych obiektyw-
nych, na przyktad generowanie
wielu opcji, budowanie planu B,
dywersyfikacja, surowe, ale nie
agresywne budowanie potegi
wiasnego zespotu.. A jedno-
czesnie potrafie podaé przykia-
dy, w ktorych kazda z tych za-
sad zostata ztamana i nic to nie
szkodzito. A moze szkodzito,

bo gdyby nie zostata ztamana,
to biznes rozwijatby sie lepiej?
Kto wie. Dla biznesu zawsze
jest kluczowe czy w tym czasie
i w tym miejscu rynek chce ta-
kiego produktu. W przypadku
startupdw to dodatkowo moze
poszukiwanie ludzi, z ktorymi
dobrze mi sie pracuje. Startup
to powinna by¢ wielka przygo-
da. On zapewne upadnie. | ko-
lejny tez. Moze nawet ze czte-
ry potozymy. Ale siedzac po
nocach, targajac kartony, ktore
nie wiadomo skad sie wziely,
bo mamy firme, ktéra oferuje
ustuge wyprowadzania psow —
rébmy to przynajmniej z kims
fajnym. Droga jest celem — jak
mowig buddysci. Nie ma tez
co wierzy¢ w to, ze jakos be-
dziemy mieli czas na prace nad
soba, czy samodoskonalenie.
Za duzo jest roboty. Poszukaj-
my ludzi, do ktorych pasujemy
tacy, jacy jestesmy i dobrze z
nimi nad ranem otworzy¢ piw-
ko, spojrze¢ na wschod stonica i
stwierdzi¢, ze to byta ostra jaz-
da w nocy. Moze sie juz za pare
godzin okaza¢, ze nikomu nie-
potrzebna, bo klient sie nie za-
chwycit, ale byt wiatr za uszami,
byto hecnie i w fajnym towarzy-
stwie. Pomijajac jednak zyciowg
przygode i watek emogjonalny,
ze znajomymi lepiej sie rywali-
zuje, a najefektywniej inspiru-
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ja nas inni ludzie. Cho¢ wydaje
sie, ze wielka mysl jest samot-
na, a wielcy ludzie sa wyspami,
nie jest to prawda. Zadna wiel-
ka mysl nie powstaje w izolagji
od innych ludzi, a zawsze jest
posrednim efektem kontaktu:
dyskusji, dialogu, inspirowania
sie, na pozor blahych rozméw
w publicznej stotowce (jak w
Dolinie Krzemowej), czy - oczy-
wiscie - rywalizagji. Zaden wielki
tworca nie zyt w odosobnieniu,
wielu tworzylo tandemy (jak
np. Lennon i McCartney, Jobs
i Wozniak) lub cate grupy: So-
fokles, Eurypides, Sokrates i
Platon w Atenach wykreowa-
i nowoczesny $wiat dramatu,
edukadji i filozofii. Michat Aniof,
Leonardo da Vinci, Lorenzo de
Medici oraz Rafael we Florendji
i Rzymie uczynili z szesnastego
wieku wiek odrodzenia sztuki
przez Wielkie ,S"! Karol Darwin,
sir Charles Lyell, Joseph Hooker
i Thomas Huxley oraz Alfred
Wallace podniesli range nauki |
historii Ziemi wybiegajacej poza
tradycje chrzescijanskie i prze-
konania religijjne. Menedzero-
wie zespoléw pracowad wiec
powinni takze nad inspirujacym
ekosystemem spotecznym dla
pracownikow, poniewaz czto-
wiek i jego mozliwosci to takze
ludzie, wsrdd ktdrych sie poru-
sza. Kazdy zas$, kto chce pod-
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nosi¢ wiedze i wptyw na oto-
czenie, powinien wcigz i wcigz
zderzac¢ idee z innymi eksper-
tami w dziedzinie. Dyskutowac,
szlifowac i dawac sie inspirowac.
Wracajac za$ do rywalizacji: Ga-
vin J. Kilduff z New York Univer-
sity twierdzi, ze nie ma nic bar-
dziej pomocnego w rywalizacji
niz znajomos¢. Ze znajomymi
rywalizuje sie na zupetnie innym
poziomie. Rywalizacja jeszcze
bardziej podnosi poziom wyko-
nania znanego zadania niz nor-
malne wspdtzawodniczenie.

Steve Jobs i Bill Gates. Paul
McCartney i John Lennon. An-
dre Agassi i Pete Samprass. Kil-
duff wymienia rozliczne przy-
ktady rywalizujgcych ze soba
«Zznajomych’, pokazujac, ze wy-
jatkowe jednostki zywotnie kar-
mig motywacje i uzyskujg wy-
sokie wyniki takze przez to, ze
przeciwnik jest tak blisko nich.
Stad tez, podsumuje: z wielu
powodow nie dziataj w izolacji.
Szukaj podobnych do siebie.

Czy pierwszy milion rzeczywi-
Scie trzeba ukras¢?

Ale, ze teza jaka jest? Ze trzeba
uczciwie zarobic? Jedni kradna,
owszem. MNasze przekonanie
o tym, ze ludzie sg jakos wybit-
nie uczciwi jest niestety naiwne.
Ludzie s tak samo predyspono-
wani do bycia uczciwymi, jak do
oszukiwania. Im mniejsza szan-
sa, ze spotkamy kogos w przy-
sztosci, tym bardziej motywacja
do kantow rosnie. Jesli ktos byt
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uczciwy, a zmienig sie warun-
ki, to... nie wiadomo jaki potem
bedzie. Taka to ciekawostka.
Ale idzmy dalej. Wielu przed-
siebiorcdw owszem, ktamie, ze
cos potrafi. Pisarze ktamia, ze
umiejg pisac, robotnicy ktamia,
ze umiejg cos zrobi¢, pracowni-
cy ktamia, ze majg doswiadcze-
nie, 1% procent Amerykanow
ktamie w kwestii ptci wysytajac
CV. Tylko po to, by spotkac sie
z inwestorem, bo wiedza, ze jak
sie juz spotkaja, to podczas roz-
mowy umiejg zrobi¢ wrazenie.
Czy to kradziez? Nie. Oszustwo?
Zapewne. Pytanie co sie potem
z nimi dzieje. Najczesciej efekt
gfowy nie urywa. To troche jak
wygrac pienigdze w totka. Zde-
cydowana wigkszos¢ milionerow
z przypadku koriczy w miejscu,
w ktorym zaczeto, a wiekszos¢
z nich juz po dwéch latach. Zeby
mie¢ pienigdze, trzeba umiec je
mie¢. Jednorazowe wydarzenie
nie stuzy majetnosci. Stopniowy
proces stuzy. Z kolei kradziez
jako proces i strategia, o czym
juz powiedziatem jest ma krot-
kie nogi. Strategie zyciowe, kt6-
re dziatajg w krotkim terminie,
rzadko kiedy dziataja w dugim.
Nie radze krasc pierwszego mi-
liona. Statystyka, nie tylko mo-
ralnos¢, sugeruje, by do nie-
go dotrze¢ kroczac pewnie po
fundamencie uczciwosci. Dalej
sie dojdzie, a w razie niepowo-
dzenia o wiele tatwiej o pomoc.
Bardzo dziekuje za ciekawe py-
tania.

Steve Jobs i Bill
Gates. Paul
McCartney

i John Lennon.

Andre Agassi

i Pete Samprass.
Kilduff wymienia
rozliczne przyktady
rywalizujqcych ze
sobq ,znajomych’,
pokazujqc,

Ze wyjqgtkowe
Jednostki Zywotnie
karmiqg motywacje
I uzyskujq wysokie
wyniki takze przez

to, ze przeciwnik
Jest tak blisko nich.
Stqd tez, podsumuje:
Z wielu powodow
nie dziataj w izoladji.
Szukaj podobnych
do siebie.



