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Opusé strefe bezpieczenstwa,
jednak réb to rozsadnie

R eid Hoffman, byly pracownik PayPala i zalozyciel LinkedIna,
ujat romantyczng nature przedsigbiorczosci chyba lepiej niz
ktokolwiek, gdy powiedziat: ,,Otwarcie firmy mozna poréw-
na¢ do rzucenia si¢ z urwiska i konstruowania samolotu pod-
czas drogi w dot”.

Czy w podejmowaniu nowych wyzwan i skoku w nieznane
nie tkwi nuta romantyzmu? W takim czy innym momencie
wszyscy z nas zauroczonych perspektywg otwarcia wlasnej
firmy stysza historie o tych, ktorzy osiagneli sukces: o wielogo-
dzinnych sesjach pisania kodu, o pracy kazdej nocy przez cate
tygodnie, o czterech przyjaciotach stloczonych w malenkim
mieszkaniu i spotykajacych si¢ w kuchni na ,narady zarzadu”.

We wstepach do swoich wystgpien stynni zatozyciele firm
z nutkg rozrzewnienia wspominajg takie momenty. Czasy, gdy
w kieszeni nie bylo nawet jednego dolara, gdy limit kart kredy-
towych zostal wyczerpany co do centa, gdy miesigcami jadto
sie tylko makaron i popijalo go Mountain Dew.

To byty stare dobre czasy.



JAK ZBUDOWALEM FIRME

Niektorych ludzi takie historie rozweselaja, innych przera-
zaja. Przez dtugi czas zaliczalbym siebie do tych drugich. I do
pewnego stopnia nadal si¢ do nich zaliczam. Chodzi mi o to,
czy nie jest szalencem kto$, kto catkowicie wyzbywa si¢ ostroz-
nosci, jak opisat to Reid? Kto przy zdrowych zmystach zdecy-
dowatby sie na tak olbrzymie ryzyko? Jesli budowanie firmy
lub tworzenie czego$ nowego mozna poréwnac do skoku w prze-
pas¢, majgc nadzieje, ze po drodze skonstruuje si¢ samolot,
a w przeciwnym razie umrze okropng $miercig, to nasuwajg
si¢ pytania, ktore zawsze chciatem zadac¢ przedsigbiorcom.

Po co to robi¢? Co wtedy myslicie? Po co w ogéle skakac?

Odkrytem jednak pewng uspokajajaca rzecz: na kazdego,
kto skacze z zamknigtymi oczami, zdarza si¢ takze przedsie-
biorca innego rodzaju. Taki, ktéry nie skacze w przepas¢ na
oslep, taki, ktory nie zamyka oczu i nie poddaje si¢ bezwolnie
przyciaganiu. Oczy takiego przedsigbiorcy sg szeroko otwarte.
Zmierzyt on glebokos¢ przepasci i podobnie jak wytrenowany
gimnastyk wie, w ktérym miejscu wyladuje. Co wazniejsze,
zdaje sobie sprawe, ze jesli nie bedzie mégt zbudowaé samolotu
na czas, ladowanie si¢ nie uda i firma oraz cate zycie beda
stracone. Jest to cztowiek, ktéry pedantycznie ztozyt i wielo-
krotnie sprawdzit spadochron.

Nie chcge naduzywac tej metafory, powiem jeszcze tylko,
ze wigkszo$¢ spotkanych przeze mnie przedsigbiorcow, ktorzy
osiggneli sukces, porzucito dotychczasows strefe komfortu na
tyle madrze i bezpiecznie, na ile byto to mozliwe. Robili to na
dwa sposoby: albo zostawali w starej pracy, dopdki ich firmy
nie wymagaly po$wigcenia wigkszej ilosci czasu, niz bylo to
w takiej sytuacji mozliwe, albo mieli plan awaryjny na wypa-
dek niepowodzenia, co pozwalato im na spokojny sen.

Daymond John wykorzystat oba te sposoby.

W 1989 roku, zanim zostal najsprytniejszym z rekinéw w pro-
gramie Shark Tank, byt jednym z najambitniejszych kelneréow
sieci Red Lobster. Miat dwadzie$cia lat, mieszkat z matka
w Hollis na Queensie i wieczorami serwowat buteczki cheddar
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bay biscuits mitosnikom owocéw morza, a w ciggu dnia praco-
wat nad nowg hiphopowa marka ubran. Nazwat ja FUBU (,,for
us by us”, czyli ,,dla nas przez nas”); byla to reakcja na polityke
drogich firm odziezowych, ktére nie chciaty, by ,,raperzy, mto-
dziez z ubogich dzielnic i Afroamerykanie” nosili produko-
wane przez nie ubrania.

»Zaczalem mie¢ do$¢ stuchania o tych markach” — powie-
dzial mi Daymond. ,,Chciatem stworzy¢ marke, ktéra bytaby
ofertg dla ludzi kochajacych i szanujacych hip-hop”.

Jego pierwszy produkt powstal w mniejszym lub wigkszym
stopniu przez przypadek. Byt to rodzaj wetnianej czapki nar-
ciarskiej (nie takiej z pomponem na czubku, lecz z matym
krawatem przypominajgcym sznurowadlo), ktora byta relatyw-
nie niedroga i stawala si¢ popularna wsrod raperéw, lecz nie
mozna jej byto dostaé tam, gdzie ludzie zwykle udawali si¢ na
zakupy odziezowe. ,,Przeszukatem cate centrum Manhattanu”
—wspomina Daymond. ,,I gdy w koncu jedng znalaztem, to jesli
dodasz do tego benzyne i parkingi, kosztowata mnie 30 dola-
réw. Gdy pokazatem ja mojej matce, tak to skomentowata:
»Nie powinienes ptacic¢ tyle pieniedzy za co$, co mozna zrobi¢
za 2 dolary«”.

Wiasnie wtedy w jego glowie narodzit si¢ pomyst. Dostrzegt
mozliwos¢. Matka wystata Daymonda do sklepu, gdzie za
40 dolaréw kupit odpowiednig tkaning i pokazata mu, jak
szy¢ czapki. W ciagu trzech godzin uszyt ich osiemdziesiat.
Produkcja jednej kosztowata nie 2 dolary, lecz 50 centéw. Teraz
musiat je tylko sprzedac.

Nastepnego dnia byt Wielki Pigtek i wszyscy sasiedzi wy-
bierali si¢ do centrum handlowego Jamaica Colosseum, by
zrobi¢ zakupy na Wielkanoc. Daymond tez si¢ tam udat. ,Sta-
fem na rogu i proponowatem czapki ludziom wchodzgcym
iwychodzacym z centrum” — opowiada. ,,Sprzedawalem je po
20 dolaréw, jesli jednak ktos tyle nie mial, to akceptowaltem
117, anawet 15 dolaréw. Jesli kto$ i tyle nie miat, to sprzedawa-
fem je po 10 dolarow. Dwie ostatnie poszty za 3 dolary”. Pod
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koniec dnia Daymond dysponowat kapitatem 800 dolaréw,
w czym 760 stanowilo czysty zysk. Byt to dwudziestokrotny
zwrot z inwestycji. W ciagu kilku miesi¢cy wykorzystat pienia-
dze z podobnych sprzedazy, by dopracowac jakos¢ czapek i stwo-
rzy¢ logo FUBU, a nastepnie rozszerzyt oferte o koszulki.

Popyt rést i Daymond zaczal kupowaé¢ zwykte T-shirty
i bluzy Championa w okolicznych sklepach odziezowych,
a nastepnie naszywat logo FUBU na nazwe Champion. Gdy
juz sprzedat sporo takich bluz, wykorzystat zysk do zakupie-
nia w réznych czesciach kraju dobrych jakosciowo swetrow
ibluz. Wynajat pracownie hafciarskie i drukarke sitodrukowa,
by podnies¢ jakos¢ swoich produktéw.

,W tamtym okresie koncentrowatem si¢ na duzych czarnych
mezcezyznach z sasiedztwa” —wyjasniat Daymond. ,,Nie mieli
wielu opcji, by modnie si¢ ubiera¢, wigc musieli i8¢ do sklepu
Rochester Big and Tall, by kupi¢ biatg lub czarng koszule w du-
zym rozmiarze lub tez musieli stono ptaci¢ za ubrania robione
na zaméwienie. Znalezlismy wigc miejsce, gdzie produkowano
koszule w rozmiarach 4X, 5X oraz 6X i kupilismy po dwadzies-
ciaw kazdym rozmiarze”. Wyobrazcie sobie tylko: szes¢dziesigt
olbrzymich koszul z logo FUBU wydrukowanym duzg czcion-
ka. Trudno bytoby czego$ takiego nie zauwazy¢, prawda? Tak
wiasnie myslat Daymond. ,Wiedzielismy, ze jesli damy (za dar-
mo) koszule tym facetom, ktérzy byli ochroniarzami i wyki-
dajtami stojacymi przy wejsciach do klubéw, to nie zalozg ich
tylko raz. Wiedzielismy, ze bedg je zawsze nosi¢. I tak wlasnie
przez pierwsze szes¢ miesiecy robiliSmy, a ci faceci zmienili sig
w zywe plakaty reklamowe”.

Jednak nie byli oni tylko wykidajtami i ochroniarzami; nie
byli takze tylko osobami, ktére sprawdzaja identyfikatory i pa-
nuja nad ttumem. Przede wszystkim znali si¢ z raperami, ktorzy
definiowali na nowo popkultur¢ w Ameryce. Byli bramkarza-
mi w najmodniejszych klubach Nowego Jorku, bedacych wspot-
czesnym odpowiednikiem stynnego Studia 54. Oznaczato to,
ze noszac ubrania dostarczane przez Daymonda, kazdy z nich
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byt oddychajacym odpowiednikiem tablicy reklamowej z logo
FUBU, umieszczonej na Times Square. Logo zwrdcilo uwage
Ralpha McDanielsa, wptywowego wspottworey telewizyjnego
show Video Music Box, ktéry przyczynit sie¢ do wypromowania
prawie kazdego hiphopowego artysty na Wschodnim Wybrze-
zu od 1983 roku. Ralph zaprosit Daymonda i jego wspdlnikéw
do udziatu w programie w 1993 roku i powiedziat widzom, ze
FUBU jest cool.

»Pokazal nas i po tym programie wszyscy raperzy, napraw-
de wszyscy, zaczeli nosi¢ nasze ciuchy, bo Ralph pokazat nam
keiuk do géry” — opowiada Daymond.

Udziat w programie byl niezwykle istotny i nie ma w tym
ani krzty przesady. Trzeba zdawac sobie sprawe, ze w latach
1992-1993 rap 1 hip-hop bardzo intensywnie si¢ rozwijaty i do-
faczyly do gléwnego nurtu muzycznego. Byt to okres, w kto-
rym $wiat poznal pierwsze albumy takich czolowych artystow
hip-hopu, jak Dr. Dre, Arrested Development, Common,
House of Pain, UGK, Snoop Dogg, E-40, Bone Thugs-n-Har-
mony i Roots. Nie nalezy tez zapominac¢ o kolejnych, takich
jak Beastie Boys, Eric B. & Rakim, Public Enemy, Too Short
czy Ice Cube. Nie cheg, by ta ksigzka zamienita si¢ w emitowa-
ny przez VHI odcinek Behind the Music poswiecony historii
rapu, jest jednak wazne, by sobie uswiadomi¢, ze FUBU zaczeta
sie rozwija¢ jako marka zwigzana z hip-hopem w tym samym
okresie, w ktorym wielu artystow kojarzonych ze ztotg erg tej
muzyki stato si¢ gwiazdami i nosito ubrania wtasnie tej firmy.

Daymond mial w tym momencie za sobg juz cztery lata
przygody z FUBU i jego raczkujgcy biznes odnidst kilka zwy-
cigstw. Niektore z nich byty na tyle znaczace, ze gdyby zdarzyty
sie dzisiaj, moglyby zainspirowaé zatozycieli do porzucenia
studiow lub pracy, przeniesienia si¢ do Krzemowej Doliny i po-
starania si¢ o kapital. Czyli w gruncie rzeczy do wykonania
skoku, o ktéorym méwit Reid Hoffman.

Jednak Daymond nie rozwazat takiej mozliwosci. Nawet
wzrost sprzedazy, ktéry nastgpil po wystepie w programie
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Video Music Box, nie sklonit go do porzucenia ,,prawdziwej
pracy”, a jedynie do zmniejszenia liczby godzin. Potem byt
przedsigbiorcg. ,,Przez czterdziesci godzin tygodniowo praco-
walem w Red Lobsterze, a sze$¢ poswigcatem FUBU. Potem
bylo to trzydziesci godzin w restauracji i dwadziescia w firmie,
bo zaczely naptywac pienigdze” — powiedziat publicznosci
ztozonej z przedsi¢biorcéw na jednej z konferencji CNBC
iConic w 2017 roku.

Wielu znakomitych przedsiebiorcow, bedacych na poczatku
karier w podobnej sytuacji, przyjeto identyczne podejscie:
starali si¢ pogodzi¢ starg prace z realizacjg nowych pomystow.
Gdy Phil Knight otwierat Blue Ribbon Sports, firme, ktora
pbzniej przeksztalcita si¢ w Nike, przez pigc lat byt jednoczes-
nie bieglym rewidentem i ,,sze$¢ dni w tygodniu poswiecal na
prace w Price Waterhouse”, a pozostaly czas pracowat w Blue
Ribbon. ,,Nie miatem nic przeciwko temu” — wspomina w pa-
migtniku Shoe Dog, gdyz ,,duzg cze¢$¢ zarobkow wptacatem na
konto Blue Ribbon, zwigkszajac cenny kapitat i ptynnosc firmy”.

Branza obuwnicza jest trudna, jesli jednak chodzi o pienig-
dze, to na palcach jednej r¢ki mozna policzy¢ branze, ktére
bylyby bardziej ryzykowne niz lotnictwo. Jak zartowat zalozy-
ciel Virgin Atlantic Richard Branson, ,,Jesli chcesz by¢ milio-
nerem, zacznij od miliarda i zat6z lini¢ lotniczg”. O prawdzie
zawartej w tym zarcie mogg zaswiadczy¢ cmentarzyska upa-
dtych firm lotniczych.

To sprawia, ze osiggnigcie niezyjacego juz Herba Kellehera,
ktory byt wspélzatozycielem Southwest Airlines, jest jeszcze
bardziej spektakularne. Przez dtugi czas, gdy firma si¢ rozwijata,
Kelleher pracowat jako prawnik. Przez pierwsze cztery i p6t
roku zdobywania kapitatu, uzyskiwania zgdéd FAA ileasingu
samolotéw bronil takze firmy w licznych sprawach sagdowych.

Jednak w 1969 roku sytuacja stata si¢ bardzo zta, pienigdze
si¢ skonczyly i zarzad zaczat powaznie dyskutowaé o zam-
knieciu linii. Tylko postawa Herba, ktéry ,,bronit firmy, nie po-
bierajac wynagrodzenia i optacajac wszystkie sadowe koszty
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z wlasnej kieszeni”, powodowata, ze jeszcze utrzymywata sie
na powierzchni. Wykonujac tak dtugo swoja codzienng prace,
dat linii lotniczej oddech, ktérego potrzebowata, by w koncu
sta¢ si¢ najnowszym (i jedynym w tamtych czasach) tanim
przewoznikiem. Dzisiaj Southwest pod wzgledem liczby pa-
sazerow jest trzecig najwicksza linig §wiata.

Herb nie zrezygnowat z praktyki prawniczej az do 1981 roku,
czyli przez czternascie lat od zalozenia Southwest Airlines,
i w koncu zrobit to tylko ze wzgledu na nalegania ze strony
zarzadu. Daymond John nie wytrwat w dwéch pracach tak
dtugo. Zrezygnowat catkowicie z zatrudnienia w Red Lobste-
rze w 1995 roku, czyli szes¢ lat po zatozeniu FUBUL I podjat
taka decyzje dopiero wtedy, gdy zabezpieczyt wielomilionowe
finansowanie u szefa tekstylnej cze$ci potudniowokoreanskie-
go giganta technologicznego Samsunga jako czesci kontraktu,
ktorego Daymond i jego wspdlnicy potrzebowali, by zabezpie-
czy¢ warte 300 tysiecy dolaréw dostawy zaméwione kilka mie-
siecy wezesniej podczas targow MAGIC w Las Vegas.

W ten sposob dochodzimy do sedna decyzji podjetej przez
Daymonda, by tak dlugo zosta¢ w Red Lobsterze i do tego,
dlaczego podczas konferencji iConic namawial potencjalnych
przedsiebiorcéw, by nie porzucali dotychezasowych zajec.
Mimo pierwszych sukceséw, uwagi mediow i kreatoréw tren-
déw, pomimo rosngcej rozpoznawalno$ci marki w hiphopowe;j
spotecznosci, nad FUBU ciagle wisiato ryzyko utraty ptynnosci.
Nieustannie potrzebna byta gotéwka.

»W latach 1989-1992 zamykalem firme trzy razy, gdyz ze
wzgledu na koszty rozwoju brakowato pieniedzy” — opowiada
Daymond. ,,Podobnie jak w wypadku wielu innych przedsie-
wzied, zarbwno moi partnerzy, jak i ja bralismy kredyty w kwo-
tach wiekszych niz 50 tysiecy dolaréw, ktére byty w dodatku
wysoko oprocentowane, co nie byto najmadrzejsza rzeczg”. A co
z tymi targami w Las Vegas? Daymond i jego wspdlnicy za-
kradali sie na nie codziennie, noszac ubrania z logo FUBU,
ktorymi starali si¢ zainteresowa¢ detalistow, gdyz nie mogli

91



JAK ZBUDOWALEM FIRME

sobie pozwoli¢ na najskromniejsze nawet stoisko. A ten kon-
trakt z Samsungiem? Byl to efekt ogloszenia, ktére matka Day-
monda zamiescita w ,New Tork Timesie”: ,Mamy zaméwienia
o wartosci miliona dolaréw. Potrzebne jest finansowanie”.
Ogloszenie kosztowato 2 tysigce dolaréw. Daymond musial
przez miesigc pracowaé w Red Lobsterze, by za nie zaptaci¢.

Daymond mogtby powiedzie¢, ze praca w Red Lobsterze
byta dla FUBU tym samym, co praktyka prawnicza Herba
Kellehera dla Southwest: w obu przypadkach pozwolito to
firmom wystartowac i dopiero gdy juz si¢ umocnity na rynku,
zatozyciele porzucili swoje dotychczasowe zajecia. Daymond
moglby réwniez powiedzied, ze Red Lobster byt zabezpiecze-
niem, z ktérego mogt skorzystac, gdy w FUBU dziato si¢ Zle.
Kto$ moégtby argumentowad, ze sytuacja bytaby inna, gdyby
poswiecat swojej firmie wigcej czasu; na pewno w krotkiej per-
spektywie by to pomogto. ,,Gdyby [FUBU] upadta [na poczat-
ku], nie bylbym zadtuzony, nie miatbym ogromnego deficytu
finansowego i moj standing kredytowy nie bytby przez siedem
lat zrujnowany” — powiedziat Daymond stuchaczom na kon-
ferencji. Miat prace, a dzigki niej mieszkanie, ubranie i wyzy-
wienie. Mial prace, w ktérej byt dobry i ktéra lubit. |, To byty
naprawde superczasy, gdy pracowatem jako kelner” — opowia-
dat o wezesnych latach dziatalnosci.

Swiadomo$¢, ze zawsze moze wrocié¢ do zawodu, w ktérym
byt dobry i w ktérym miat do§wiadczenie, nie sprawiala, ze
poswiecenie si¢ FUBU w stu procentach wydawato si¢ mniej
przerazajace, lecz znacznie zmniejszalo niebezpieczenstwo.
Taka alternatywa zawsze pozwalata na migkkie ladowanie,
dawata wyjscie awaryjne. Podobnie byto w wypadku Jima Ko-
cha. Swiadomos¢, ze gdyby chciat, to moze wréci¢ do Boston
Consulting Group lub péjs¢ do innej firmy zajmujacej si¢ do-
radztwem, powodowala, ze szalony pomyst (takim sie wowczas
wydawat), by otworzy¢ browar, nie byt juz tak zwariowany.
W przypadku Sary Blakely, miliarderki i zatozycielki firmy
Spanx, wyjsciem rezerwowym byl powrét do sprzedawania
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fakséw. Dla Marka Cubana, przedsigbiorcy internetowego na-
lezacego do tej samej grupy rekinéw co Daymond John, byt to
zaw6d barmana. Zatozyciel JetBlue Airways, David Neeleman,
wiedziat, ze jesli pomyst stworzenia taniej linii lotniczej si¢
nie powiedzie, zawsze moze powrdci¢ do prowadzenia biura
podroézy.

Takie plany awaryjne oferowaty zatozycielom rézny stopien
poczucia bezpieczenstwa, lecz to, ile pieniedzy beda mogli za-
robi¢, bylo o wiele mniej istotne od tego, ze utrzymujac dotych-
czasowe zajecia, bedg przynajmniej mieli pienigdze na zycie.
Wiasnie takiego podejscia nauczyta si¢ Jane Wurwand, zato-
zycielka firmy Dermalogica, od swojej matki, ktora wychowata
sie w Anglii. ,,Pie¢ stéw wypowiedzianych przez matke do mnie
i do siostry, ktére zmienity moje zycie, brzmiato: »Naucz sig,
jak co§ robi¢l«” — opowiadala Jane. ,Byta calkowicie przekona-
na, ze kazda z nas musi zdoby¢ jaka$ konkretng umiejetnosc,
bez wzgledu na wszystko. Gdyby$my znalazty sie gdziekolwiek
na $wiecie, powinny$my potrafic¢ robi¢ cos, co pozwoli na utrzy-
manie i wyzywienie”.

Zawodem Jane byla pielegnacja skory. Zaczynata kariere,
uczgc zasad pielegnacji licencjonowane kosmetyczki w Marina
del Rey w Kalifornii, w niewielkiej firmie pod nazwa Interna-
tional Dermal Institute, ktorg zatozyta wraz z mezem. Trzy lata
pdzniej dostrzegta mozliwos¢ stworzenia calej linii kosmety-
kow do pielegnacii skory, w sumie dwadzie$cia siedem produk-
tow, ktére mogta sprzedawacé swoim studentom i ktére moglyby
by¢ uzywane w salonach w catym kraju. Byt to dobry pomyst.
Jednak w 1986 roku nie byto pewnosci, czy cata ta linia kosme-
tykow nie okaze si¢ calkowitg klapg. Na szczescie jednak, gdyby
nawet tak sie stato, Jane miata zawéd, a International Dermal
Institute caty czas funkcjonowat, czyli bylo miejsce, w ktérym
mogla nadal uczy¢. Dzigki temu zawsze mogta mie¢ pienigdze.

Taki wtasnie jest zabezpieczajacy efekt nieporzucania do-
tychczasowego zajecia, gdy tylko otworzy sie nowa firme, i po-
siadania planu rezerwowego. Nie jest tak, ze bedziesz robit
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co$ nowego 1 prawdopodobnie staniesz si¢ bogaty. Nalezy
raczej mie¢ w zapasie to, co robites do tej pory, by do tego moc
wrbécié, gdy sytuacja stanie si¢ nieciekawa. Dzigki roztropne-
mu postepowaniu dajesz sobie wigcej czasu na rozwinigcie
nowego przedsiewziecia, a jednocze$nie zmniejszasz ryzyko,
ze ewentualna porazka zmarnuje ci zycie.

Opracowanie wyjscia awaryjnego nie oznacza, ze tworzysz
plan ucieczki od marzen. Nie jest to takze wymoéwka, by nie
probowac z catych sit lub zrezygnowaé. Chodzi o przygotowa-
nie czego$, co zabezpieczy cie¢ w wypadku porazki i pozwoli
na powr6t do dotychezasowego zycia.
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BIZNES * ZARZADZANIE

BESTSELLER ,NEW YORK TIMESA” ORAZ ,WALL STREET JOURNAL"

SOLIDNA DAWKA INFORMACJI 0 PROWADZENIU FIRMY

Oparta na wywiadach prezentowanych w serii podcastow radia NPR How
| Built This, ktorych gospodarzem jest Guy Raz, niniejsza ksiazka oferuje
bezcenng wiedze i inspiracje wynikajagcg z rozméw z ponad dwustoma
przedsiebiorcami z catego swiata, ktorzy opowiadajg o swoich porazkach
i nauczkach oraz o tym, co sprawito, ze osiggneli sukces. To obowigzkowa
pozycja dla kazdego, kto marzy o otwarciu wtasnej firmy lub zastanawia sie,
dlaczego udato sie to innym.

NIEOCZEKIWANE SCIEZKI DO SUKCESU

Wspaniate idee powstajg czesto z niczego. Pitkarz reprezentacji Nowej
Zelandii widzi wetne, ktora nie jest wykorzystywana w jego kraju, i wpada na
pomyst, by robi¢ z niej buty (Allbirds). Byty buddyjski mnich uwaza, ze
najlepszym sposobem na wykorzystanie jego potencijatu jest aplikacja na
urzadzenia mobilne (Headspace). Osoba sprzedajgca na ulicy kanapki
dostrzega mozliwos¢ wykorzystania resztek i przeksztatca ten pomyst
w firme obracajgca milionami dolarow (Stacy’s Pita Chips).

PRZEWODNIK NA DRODZE DO PRZEDSIEBIORCZOSCI

Guy Raz to wielokrotnie nagradzany dziennikarz, okrzykniety przez ,New
York Times” najbardziej popularnym autorem podcastow biznesowych,
ktorego rozmow wystuchato ponad 19 milionéw odbiorcow, jest takze
wyktadowca na uniwersytetach Princeton i Georgetown. W niniejszej ksigz-
ce dzieli sie z czytelnikami doswiadczeniami i wskazowkami znanych przed-
siebiorcow dotyczgcymi tworzenia i rozwijania wtasnej firmy — od momentu
sformutowania pomystu, poprzez etap pozyskiwania pieniedzy, szukania
pracownikow, az po walke z konkurencjg i moment, w ktorym zaczynaja sie
pojawia¢ prawdziwe zyski.

Ksiazka dostepna takze jako e-book. SOEH. 78 -8 023 L0885
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