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    Recenzje książki Jesteś start-upem


    „Głęboka książka o definiowaniu własnej tożsamości i samorealizacji. Autorzy zdołali uchwycić i uogólnić zasady pomyślności w dzia­łalności startupu i kreślą niezwykle interesujący plan kształtowania kariery zawodowej. Rzecz bezcenna dla każdego, kto chce odnieść sukces w roli przedsiębiorcy — i to nie tyle w jakiejś konkretnej firmie, ale w realizacji najważniejszego ze wszystkich przedsięwzięć, czyli własnego życia”.


    — Cory Brooker, burmistrz Newark, New Jersey


    „Sposób wykonywania pracy w Dolinie Krzemowej zmienia oblicze całych branż. Nadszedł czas, by eksportować nasz zestaw zasad na cały świat. Jesteś start-upem to właśnie taki zbiór zasad. Dzięki tej książce możesz przeżyć transformację i dokonać przełomu w swojej karierze”.


    — Marc Andreessen, inwestor i członek zarządu w firmach HP, Facebook oraz eBay


    „W okresie zmian i niepewności […] przystosowanie stanowi fundament stabilności. Tego typu spostrzeżenia powodują, że książka Jesteś start--upem urasta do roli mądrego przewodnika po życiu. Hoffman i Cas­nocha wydobyli istotę przedsiębiorczości, czyniąc z niej magiczny napój sukcesu osobistego, skuteczny bez względu na charakter naszych planów zawodowych”.


    — John Etchemendy, rektor Stanford University


    „Gdyby praca i kariera zawodowa były grą, książka Jesteś start-upem mogłaby służyć za instrukcję. Reid Hoffman to jeden z najwybitniejszych światowych strategów biznesu, który pomógł już dziesiątkom przedsiębiorców. Pozwól mu teraz pomóc sobie we wprowadzeniu Twojego osobistego startupu na kolejny poziom działalności”.


    — Mark Pincus, prezes, Zynga

  


  
    Moim rodzicom,


    którzy starali się wpoić mi mądrość,


    oraz Michelle,


    która każdego dnia stara się uczyć mnie współczucia.


    — RGH


    * * *


    Macowi Doktorowi,


    który nauczył mnie „myśleć inaczej”.


    — BTC


     


     


     

  


  
    Rozdział 1. Każdy człowiek jest przedsiębiorcą
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    Każdy człowiek jest przedsiębiorcą. Za czasów jaskiniowego życia każdy pracował na siebie […], szukał sobie jedzenia, aby się wyżywić. To właśnie wtedy rozpoczęła się historia ludzkości. Wraz z nastaniem cywilizacji stłumiliśmy to w sobie. Zostaliśmy „siłą” roboczą, ponieważ tak nas zakwalifikowano. Zapomnieliśmy, że jesteśmy przedsiębiorcami.


    — Muhammad Yunus, laureat Pokojowej Nagrody Nobla i pionier w dziedzinie mikrofinansowania


    Urodziłeś się przedsiębiorcą.


    To wcale nie oznacza, że urodziłeś się po to, aby zakładać firmy. Właściwie należałoby stwierdzić, że większość ludzi nie powinna zakładać firm. Z uwagi na niewielkie prawdopodobieństwo sukcesu oraz trudy emocjonalne z tym związane zakładanie firmy to droga tylko dla niektórych.


    Każdy człowiek jest przedsiębiorcą nie dlatego, że powinien założyć własną firmę, ale dlatego, że odczuwa głęboko zakorzenioną w swoim DNA potrzebę tworzenia, a tworzenie stanowi istotę przedsiębiorczości. Jak zauważa Yunus, nasi jaskiniowi przodkowie musieli się wyżywić. Musieli wykształcić pewne określone zasady obo­wiązujące w życiu. Byli twórcami własnego życia. Mijały wieki, a my zapomnieliśmy o naszej przedsiębiorczej naturze. Od pewnego czasu zachowujemy się jak siła robocza.


    Przystosowanie do wyzwań współczesnego życia zawodowego wymaga odkrycia w sobie na nowo tych przedsiębiorczych instynktów i wykorzystania ich do ukształtowania zupełnie nowej ścieżki kariery. Bez względu na to, czy jesteś prawnikiem, lekarzem, nauczycielem, inżynierem czy właścicielem firmy, w dzisiejszych czasach powinieneś myśleć o sobie jak o przedsiębiorcy odpowiedzialnym za przynajmniej jedno rozwijające się od zera przedsięwzięcie, a mianowicie za swoją karierę zawodową.


    Ta książka to nie poradnik o szukaniu pracy. Nie znajdziesz tu wskazówek ani sztuczek, które należy stosować na etapie tworzenia CV czy przygotowań do rozmowy o pracę. Czytając ją, zapoznasz się raczej z nastawieniem typowym dla startupu i przyswoisz sobie zestaw umiejętności niezbędnych do przygotowania się na nadcho­dzącą przyszłość. Znajdziesz tu strategie, które pomogą Ci poszerzać zakres sieci kontaktów, zdobywać przewagę konkurencyjną i wynajdywać lepsze okazje do rozwoju zawodowego.


    Twój sukces w przyszłości zależy od tego, na ile dobrze zrozumiesz i na ile skutecznie wdrożysz te strategie przedsiębiorczości. Ujmując rzecz nieco szerzej, społeczeństwo kwitnie, gdy ludzie myślą przedsiębiorczo. Więcej problemów świata dałoby się rozwiązać (w krótszym czasie), gdyby ludzie urzeczywistniali wartości zaprezentowane na kartach tej książki. Ten tekst jest o Tobie, ale jest również o doskonaleniu społeczeństwa wokół Ciebie — ten proces rozpoczyna się bowiem od jednostek.


    Nowy świat pracy


    Przez wieki imigranci pozostawiali za sobą całe swoje życie i przybywali do Ameryki z przekonaniem, że jeśli tylko będą ciężko pracować, to czeka ich życie lepsze niż to, które prowadzili ich rodzice1. Ogólnie rzecz biorąc, od początku historii naszego kraju każde kolejne pokolenie Amerykanów zarabiało lepiej, uzyskiwało lepsze wykształcenie i żyło na wyższym poziomie niż poprzednie. Owo za­ło­żenie dotyczące domyślnego wzrostu poziomu zamożności stanowi integralny element słynnego amerykańskiego marzenia.


    W ciągu ostatnich mniej więcej sześćdziesięciu lat rynek pracy umysłowej działał trochę jak winda2. Po ukończeniu studiów podejmowało się pracę na najniższym stanowisku w danej branży, na samym dole drabiny IBM, General Electric czy Goldman Sachs. Taki szeregowy pracownik mógł liczyć na troskę i wsparcie mentoringo­we, pracodawca zapewniał mu szkolenia i dbał o jego rozwój zawodowy. Po zdobyciu odpowiedniego doświadczenia awansowało się w hierarchii, robiąc miejsce dla kolejnych młodych, ambitnych absolwentów, którzy z kolei obejmowali najniższe stanowiska. O ile tylko grało się nieźle i zgodnie z zasadami, winda konsekwentnie jechała w górę, a na każdym kolejnym piętrze można było liczyć na nieco szersze kompetencje, wyższe zarobki i większe bezpieczeństwo zatrudnienia. W końcu, w wieku około sześćdziesięciu pięciu lat, wysiadało się z tej windy, a opuszczone stanowiska na wysokim szczeblu hierarchii zajmowali ludzie dotychczas pozostający na średnich piętrach. Były dyrektor mógł się tymczasem cieszyć godną emeryturą, po części sfinansowaną przez pracodawcę, a po części przez państwo.


    Ludzie nie zakładali, że cały ten proces przebiega zawsze auto­matycznie. Panowało jednak dość powszechne przekonanie, że czło­wiek w zasadzie kompetentny, który się stara i nie ma w życiu jakiegoś straszliwego pecha, w końcu trafi na dobrą passę, która pomoże mu zająć wysokie stanowisko. W większości przypadków przypuszczenie takie okazywało się zupełnie słuszne.


    Dzisiaj jednak winda zacina się po kolei na każdym poziomie. Jak zauważył na łamach „The Altantic” Ronald Brownstein, wielu młodych ludzi, nawet z bardzo dobrym wykształceniem, albo tkwi przez długi czas na samym dole, albo wykonuje pracę poniżej swoich kompetencji, albo też w ogóle nie może jej znaleźć3. Jednocześnie z uwagi na puste konta emerytalne i dziurawy jak szwajcarski ser system zabezpieczeń socjalnych rekordowa liczba ludzi po sześćdziesiątce, a nawet po siedemdziesiątce decyduje się kontynuować aktywność zawodową lub ponownie ją podjąć4. Pracowników w średnim wieku skazuje to w najlepszym razie na trwanie w awansowej niepewności, w najczarniejszych zaś scenariuszach usuwa się ich ze stanowisk, aby zrobić miejsce dla starszych stażem talentów. Dzisiaj młode­mu człowiekowi trudno w ogóle załapać się do windy, pracownicy w średnim wieku nie bardzo mają szanse dojechać na kolejne piętro, a ludzie po sześćdziesiątce nie wysiadają. „Zamiast sprawnie podążać właściwym torem, wszyscy hamujemy innych”, pisze Brownstein.


    Wraz z załamaniem się tradycyjnego modelu ścieżki kariery umiera także tradycyjna koncepcja rozwoju zawodowego, tak dobrze znana poprzednim pokoleniom. Nie można już liczyć na to, że pracodawca sfinansuje nam szkolenie w zakresie umiejętności komunikacyjnych albo kurs umożliwiający poszerzanie wiedzy technicznej. Nawet od najmłodszych stażem pracowników oczekuje się, że od pierwszego dnia będą potrafili wykonywać pracę, do której zostali zatrudnieni, ewentualnie że opanują dane zagadnienie na tyle szybko, aby dobrze sobie z nim radzić już po upływie kilku tygodni5. Jeżeli zatem chcesz zdobyć jakąś nową umiejętność albo po prostu lepiej wykonywać swoją pracę, teraz musisz sam zapewnić sobie szkolenie i sam w siebie zainwestować. Firmy nie chcą już w Ciebie inwestować — między innymi dlatego, że raczej nie przepracujesz dla danego pracodawcy wielu lat, ponieważ w ciągu swojego życia zawodowego wielokrotnie zmienisz miejsce zatrudnienia. Kiedyś pracownik zawierał z pracodawcą swego rodzaju pakt na całe życie, na mocy którego ten pierwszy otrzymywał dożywotnie zatrudnienie w zamian za dożywotnią lojalność. Miejsce tego paktu zajął dziś krótkoterminowy kontrakt, w którym główną rolę odgrywają wyniki i który co pewien czas podlega odnowieniu przez każdą ze stron. Jak zauważył Dan Pink, lojalność zawodowa obowiązuje teraz w płaszczyźnie poziomej, czyli w ramach sieci kontaktów, nie zaś w płaszczyźnie pionowej, czyli między pracownikiem a jego przełożonym.


    Podważenie tych tradycyjnych założeń co do przebiegu kariery zawodowej ma związek z oddziaływaniem co najmniej dwóch wzajemnie ze sobą powiązanych sił mających na nas wpływ w skali makro, a mianowicie globalizacji oraz rozwoju technologii. Choć same te hasła mogą nam się wydawać przereklamowane, o ich długoterminowych konsekwencjach tak naprawdę mówi się raczej za mało niż za dużo. Technologia skutkuje automatyzacją pracy, która kiedyś wymagała zastosowania dużej wiedzy i umiejętności. Dotyczy to również dobrze płatnych stanowisk zajmowanych przez „białe kołnierzyki”, jak choćby maklerów giełdowych, asystentów w kancelariach prawniczych czy radiologów6. Technologia przyczynia się również do powstawania nowych miejsc pracy, ale proces ten wiąże się zwykle z przeniesieniem miejsca pracy w inne miejsce, a dodatkowo te nowe stanowiska wymagają wysokich kompetencji, ale innych niż te stare7. Nawet jeśli w związku z rozwojem technologicznym nie dochodzi do eliminacji lub zmiany zakresu kompetencji niezbędnych do wykonywania pracy, to i tak rynek pracy w danej branży otwiera się na ludzi z całego świata. W rezultacie firmom łatwiej jest przenosić pracę za granicę, co niekorzystnie rzutuje na poziom płac na rynku pierwotnym. Rozwój handlu i technologii nie nastąpił z dnia na dzień, nie ma się też co łudzić, że w najbliższym czasie przyjdzie nam się z nim pożegnać. Rynek pracy, na którym wszyscy dziś funkcjonujemy, przeszedł nieodwracalne przeobrażenie.


    Pora więc zapomnieć o tym wszystkim, co wydawało Ci się, że wiesz na temat świata pracy. Zasady gry się zmieniły. Miejsce dawnego: „Gotów — cel — pal”, zastępuje teraz „Cel — pal, cel — pal, cel — pal”. Dziś nie szuka się już pracy tylko wtedy, gdy się jej nie posiada albo gdy obecna nie zapewnia nam satysfakcji. Dzisiaj powinniśmy stale tworzyć sobie nowe możliwości. Networking powinien obecnie ustąpić miejsca świadomemu budowaniu sieci kontaktów.


    Coraz bardziej poszerza się luka między tymi, którzy znają nowe zasady kariery zawodowej i dysponują umiejętnościami niezbędnymi w gospodarce globalnej, a tymi, którzy kurczowo trzymają się starych zasad i ciągle jeszcze polegają na spowszedniałych kompetencjach. Pytanie brzmi: do której grupy Ty się zaliczasz?


    Dlaczego jesteś startupem?


    Zmiany przynoszą nie tylko nowe wyzwania, ale również nowe możliwości. W tych okolicznościach należy wykazać się przedsiębiorczością. Bez względu na to, czy pracujesz w dziesięcioosobowej firmie, w wielkiej międzynarodowej korporacji, w organizacji non profit, w instytucji rządowej czy na jeszcze innych zasadach, aby wykorzystać te nowe możliwości i stawić czoła tym nowym wyzwaniom, powinieneś zacząć myśleć i zachowywać się tak, jak gdybyś prowadził własny startup — którym jest Twoja kariera zawodowa.


    Dlaczego startup? Gdy zakłada się firmę, trzeba podejmować decyzje w warunkach niedoboru informacji, czasu i zasobów. Nie ma żadnych gwarancji, żadnej asekuracji, trzeba więc podjąć pewne ryzyko. Sytuacja konkurencyjna się zmienia, rynek się zmienia. Cykl życia firmy jest stosunkowo krótki. Przedsiębiorcy zakładają i rozwijają swoje firmy w warunkach bardzo podobnych do tych, w jakich nam wszystkim przychodzi dziś kształtować swoje kariery zawodowe. Nie sposób przewidzieć, co się wydarzy w najbliższej przyszłości. Dysponujemy ograniczonymi zasobami informacji. Funkcjonujemy w warunkach ostrej konkurencji. Świat się zmienia. Każdej kolejnej pracy poświęcamy coraz mniej czasu. To wszystko oznacza, że musimy się stale dostosowywać. Jeśli się nie przystosujesz, czeka Cię upadek, po którym nikt — ani Twój pracodawca, ani państwo — Cię nie podniesie.


    Przedsiębiorcy śmiało mierzą się z niepewnością, zmianami i ograniczeniami. Oceniają własne zasoby, analizują swoje ambicje i rzeczy­wistość rynkową, a następnie na tej podstawie wypracowują przewa­gę konkurencyjną. Kreślą elastyczne plany o charakterze iteracyjnym. Budują sieci branżowych kontaktów, które udaje się utrzymać dłużej, niż żyje startup. Z dużą intensywnością wyszukują i tworzą sobie przełomowe możliwości, nawet jeśli wiążą się one z dużym ryzykiem. Przedsiębiorcy potrafią tym ryzykiem aktywnie zarządzać. Wykorzystują potencjał swojej sieci kontaktów w celu gromadzenia informacji biznesowych niezbędnych, aby z powodzeniem stawiać czoła dużym wyzwaniom. Wszystkie te działania podejmują konsekwentnie od pierwszego dnia, w którym w ich głowie pojawi się pomysł na biznes, nawet wtedy, gdy firma przeprowadza się z garażu na kilka pięter biurowca. Aby odnieść sukces zawodowy w dzisiejszym świecie, musisz realizować dokładnie takie strategie przedsiębiorczości.


    Strategie te przydają się bez względu na etap kariery zawodowej. Powinieneś je sobie koniecznie przyswoić bez względu na to, czy właśnie skończyłeś studia, pracujesz już od dziesięciu lat i przygotowujesz się obecnie do kolejnego etapu w karierze zawodowej, czy też w późniejszym okresie swojego życia podejmujesz zupełnie nowe wyzwanie. Bez względu na swoje rozmiary firmy działają w bardzo umiarkowanym zakresie, aby zachować przewagę innowacyjną. Steve Jobs nazywał firmę Apple „największym startupem na świecie”. Na tej samej zasadzie również Ty musisz zachować młodość i zwinność. Musisz na zawsze pozostać startupem.


    Dlaczego my?


    W 2003 roku zakładałem — ja, czyli Reid — wraz z partnerami serwis LinkedIn z myślą o tym, aby stworzyć profesjonalistom możliwość nawiązywania nowych znajomości, co miało gwarantować im większą produktywność i sukcesy. W ciągu dziewięciu lat serwis zgromadził 100 milionów użytkowników (a w maju 2011 roku zadebiutował na giełdzie). W tym czasie bardzo wiele nauczyłem się o tym, w jaki sposób specjaliści z różnych branż pracują nad kształtowaniem swojej kariery — jak nawiązują kontakty biznesowe opar­te na zaufaniu, jak poszukują pracy, jak dzielą się informacjami i jak budu­ją swój wizerunek internetowy. Na przykład obserwując ogromne zainteresowanie serwisem LinkedIn oraz aktywność jego użytkowników, wraz z kolegami zaczęliśmy formułować różne spostrzeżenia na temat najbardziej poszukiwanych kompetencji, trendów branżowych czy najbardziej obiecujących ścieżek kariery. Zyskałem też pewne rozeznanie co do tego, jakie podejście zapewnia sukces, a jakie prowadzi do porażki — które taktyki się sprawdzają, a które zawodzą. Z czasem zacząłem dostrzegać coś niezwykle fascynującego, w pewnym sensie związanego z moją drugą pasją, czyli inwestowaniem.


    Jestem prezesem LinkedIn i temu przedsięwzięciu poświęcam większość swojego czasu, poza tym jednak inwestuję także w inne startupy. Jako anioł biznesu, a obecnie partner w firmie Greylock, miałem okazję zainwestować w ponad sto różnych przedsięwzięć. Dzięki temu zyskałem okazję, aby pomóc wielu niesamowitym przedsiębiorcom w rozwijaniu ich biznesów. Uczestniczyłem w burzy mózgów z Markiem Pincusem z serwisu Zynga, rozprawiałem o przyszłości mobilnego internetu z Kevinem Rose’em, odpowiedzialnym za przedsięwzięcia takie jak Digg czy Milk (aplikacje mobilne), współpracowałem z Mattem Flannerym nad upowszechnieniem modelu mikropożyczek Kiva wśród najuboższych z całego świata. Dzięki różnorodności doświadczeń nauczyłem się dostrzegać pewne prawidłowości decydujące o sukcesie bądź porażce w realizacji inicjatyw przedsiębiorczych.


    Realizując te dwie role — z jednej strony wspierając LinkedIn w tworzeniu nowych możliwości gospodarczych dla użytkowników naszego serwisu, a z drugiej strony przyczyniając się do rozwoju firm z drugiego portfolio — doznałem olśnienia. Dostrzegłem mianowicie uderzające podobieństwo między strategiami biznesowymi stosowanymi przez najskuteczniejsze startupy a strategiami rozwoju kariery biznesowej wdrażanymi przez najskuteczniejszych profesjonalistów na płaszczyźnie indywidualnej. Od tamtej pory staram się kreślić strategiczne schematy, które obejmowałyby całą wiedzę, jaką zgromadziłem przez dwadzieścia udanych lat w Dolinie Krzemowej. Chciałbym wykorzystać je jako poparcie dla tezy, że każdy człowiek to w istocie mały biznes. Sam o swojej karierze myślę właśnie w takich kategoriach — jako o startupie.


    Bena poznałem w momencie, w którym znajdował się on na rozdrożu swojej kariery. Właśnie podejmował decyzję, czy poświęcić się bardziej przedsiębiorczości technologicznej (już wcześniej założył kilka firm), pisaniu (napisał książkę o przedsiębiorczości), podróżom międzynarodowym (odbył wiele podróży zagranicznych), czy też spróbować jakoś to wszystko połączyć. Miał wtedy niewiele ponad dwadzieścia lat i poszukiwał odpowiedzi na pytania typu: Jak daleko powinienem wybiegać w przyszłość, snując plany? Jak duże ryzyko należy podejmować, jeśli chodzi o karierę zawodową? Czy można jednocześnie eksperymentować na dużą skalę i zdobywać specjalistyczne doświadczenie? Potem powiedział coś, co mnie zaintrygowało. Stwierdził mianowicie, że jeśli nawet postanowiłby nie zakładać firmy, i tak zamierza rozpatrywać te ważne pytania na temat kariery zawodowej z perspektywy właściwej dla przedsiębiorcy.


    W kolejnych miesiącach od naszego pierwszego spotkania Ben miał okazję odwiedzić kilkanaście krajów i spotkać się z tysiącami studentów, przedsiębiorców, dziennikarzy i biznesmenów. Dotarł na uczelnię wieczorową gdzieś w sercu Ameryki, ale też do właścicieli małych firm na wiejskich terenach Indonezji i do przywódców rządu w Kolumbii. W tych bardzo różnych miejscach opowiadał o swoich doświadczeniach, a jednocześnie bacznie wszystko obserwo­wał i gromadził wiedzę na temat aspiracji i postaw utalentowanych ludzi z poszczególnych regionów świata. Ku swemu zaskoczeniu stwierdził, że przedsiębiorczość — w szerokim tego słowa znaczeniu — stanowi zjawisko powszechne. Występuje nawet tysiące kilometrów od Doliny Krzemowej, w sercach i umysłach ludzi, którzy wcale nie mają zamiaru zakładać firm. Nawet jeśli oni sami nie uważali się za przedsiębiorców, podchodzili do życia w dużej mierze tak, jak przedstawiciele Doliny Krzemowej. Byli samodzielni, zaradni i ambitni, przystosowywali się do zmieniających się okoliczności i współpracowali ze sobą. Na podstawie tych doświadczeń Ben sformułował ten sam wniosek co ja — że przedsiębiorczość to koncepcja życiowa, a nie czysto biznesowa, że to zjawisko globalne, a nie czysto amerykańskie. (Ja przekonałem się o tym również w związku z pracą w zarządzie globalnej organizacji wspierającej przedsiębiorczość o nazwie Endeavor). Dwadzieścia lat różnicy wieku między nami zdaje się też uzasadniać tezę, że to ponadto także koncepcja na całe życie, a nie zjawisko pokoleniowe.


    Skąd ta pilność?


    Zanim przejdziemy do rozważań nad tym, w jaki sposób przedsiębiorczość jako koncepcja na życie może odmienić oblicze Twojej kariery zawodowej, należy najpierw wyjaśnić, o jaką stawkę toczy się gra. Nie ma lepszego sposobu na to, aby uświadomić sobie zagrożenia związane z rezygnacją z przyjęcia koncepcji startupu, niż spojrzenie na branżę, którą kiedyś utożsamiano z przedsiębiorczością, a mianowicie na przemysł Detroit.


    W połowie XX wieku Detroit urosło do rangi dynamicznej stolicy świata. Stało się tak dzięki trzem miejscowym startupom, czyli firmom Ford Motor Company, General Motors oraz Chrysler. W tamtym okresie nie było branży bardziej innowacyjnej niż samochodowa. Ford opracował metodę masowej produkcji samochodów i ciężarówek na linii montażowej, a jego rozwiązanie na zawsze przeobraziło oblicze sektora produkcyjnego. GM ze swoim legendarnym prezesem Alfredem Sloanem na czele opracowało system zarządzania i organizacji, na którym wzorowały się setki innych korporacji. Nie brakowało tam też wizjonerów. Jako nieliczni wówczas wierzyli oni głęboko, że samochód może stać się wszechobecnym elementem krajobrazu w kraju przywiązanym do idei braku granic. Alfred Sloan obiecywał „samochód na każdą kieszeń i na każdą potrzebę”. Henry Ford obiecywał skonstruować samochód „tak tani, że każdego przyzwoicie zarabiającego człowieka będzie na niego stać”.


    Jak na wybitnych przedsiębiorców przystało, ci ludzie nie ograniczali się wyłącznie do marzeń. Poszli o krok dalej i stworzyli przyszłość, jaką sobie wymarzyli. W drugiej połowie XX wieku amerykańscy producenci samochodów wytworzyli wspólnie setki milionów innowacyjnych i stylowych pojazdów, które trafiły do klientów z całego świata. W 1955 roku GM jako pierwsza korporacja w historii odnotowała miliard dolarów przychodu8. Do końca tej samej dekady urosła do rozmiarów tak potężnego molocha, że Departament Sprawiedliwości rozważał administracyjny podział organizacji.


    Kariera w tych firmach opierała się na wspomnianym modelu windy. Pracodawca zapewniał niemal pełną gwarancję zatrudnienia. Pracy w koncernie samochodowym właściwie nie można było stracić. Jeżeli komuś brakowało odpowiednich umiejętności, pracodawca zapewniał mu szkolenia. Firma General Motors zorganizowała nawet własny „uniwersytet”, którego studenci łączyli zajęcia teoretyczne z pracą w fabryce. Ukończenie tej instytucji właściwie gwarantowało zatrudnienie do końca kariery zawodowej, wraz ze wszystkimi towarzyszącymi temu profitami. W miarę nabywania stażu wjeżdżało się windą kariery coraz wyżej.


    W szczytowym okresie rozwoju przemysłu samochodowego miasto Detroit przeżywało prawdziwy rozkwit. Była to kraina marzeń, bogactwa i technologii przyszłości. „Prawdziwa Dolina Krzemowa”, powiedział nam dziennikarz miejscowej gazety Tom Walsh, wspominając złoty wiek Detroit. Przedsiębiorcy zarabiali krocie, a miliony ludzi ciągnęło do miasta, aby coś z tego uszczknąć. Na skutek znaczącego napływu ludności Detroit stało się czwartym pod względem liczby mieszkańców miastem w Stanach Zjednoczonych9. Płace były wysokie, mediana zarobków w mieście kształtowała się na najwyższym poziomie w całej Ameryce. Dynamicznie rosła liczba właścicieli domów. Detroit zapewniało nie tylko świetne warunki do życia, ale też chwaliło się swoją różnorodnością, energią, kulturą i postępowością, konkurując w tym zakresie z Chicago i Nowym Jorkiem. Jako pierwsze miasto zaczęło przyznawać indywidualne numery telefonów, wylało betonem wiele kilometrów dróg i zbudowało miejskie drogi szybkiego ruchu.


    W latach czterdziestych, pięćdziesiątych i sześćdziesiątych Detroit było perłą w koronie Stanów Zjednoczonych. „Na całym świecie sło­wo Detroit stanowi synonim przemysłowej wielkości Ameryki” — grzmiał wtedy prezydent Harry Truman10. Miasto odgrywało kluczo­wą rolę w „arsenale demokracji”, symbolicznym elemencie amerykańskiej wyjątkowości. Goście z całego świata przybywali do Detroit, aby tam zakosztować przedsiębiorczości i innowacyjności w najlepszym możliwym wydaniu.


    Potem jednak duch przedsiębiorczości producentów samochodów z Detroit zanikł. Przedsiębiorcy stali się siłą roboczą. Podobnie jak Titanic po zderzeniu z górą lodową, Detroit powoli zaczęło opa­dać na dno.


    Ze stu do zera


    „Rok po roku, dekada po dekadzie tuszowaliśmy problemy i odkładaliśmy w czasie trudne decyzje, nie zważając na to, że konkurencja nas wyprzedza. No cóż, dotarliśmy do ściany” — powiedział prezydent Barack Obama w 2009 roku podczas konferencji prasowej, w trakcie której informował, że rząd federalny zamierza pożyczyć 77 miliardów dolarów firmom GM oraz Chrysler (a także przyznać linię kredytową firmie Ford), aby wesprzeć te organizacje w obliczu bankructwa11. Dla starszych Amerykanów, którzy dorastali w przekonaniu o potędze Detroit, ta deklaracja stanowiła zgrabne podsumowanie trzydziestu lat upadku i rozczarowań.


    Co się właściwie stało? Wiele różnych rzeczy. Zasadniczy problem polegał jednak na tym, że przemysł samochodowy spoczął na laurach. Jak ujął to w swojej słynnej wypowiedzi współzałożyciel firmy Intel, „przetrwają tylko paranoicy”. Chciał w ten sposób wyrazić przekonanie, że sukces jest kruchy, a doskonałość — ulotna. Nie można brać sukcesu za pewnik, albowiem wówczas konkurenci szybko rzucą nam się do gardeł. Tymczasem, najłagodniej rzecz ujmując, dyrektorzy koncernów samochodowych oparli się paranoi.


    Zamiast wsłuchiwać się w głos klientów, którzy domagali się mniejszych i bardziej oszczędnych samochodów, koncerny konsekwentnie konstruowały coraz większe i większe pojazdy. Zamiast poważnie potraktować japońską konkurencję, konsekwentnie powtarzali (sobie i swoim klientom), że MADE IN THE USA oznacza automatycznie „najlepsze na świecie”. Zamiast przyswajać sobie wdrażane przez konkurentów nowe metody „produkcji lean”, uparcie trwali przy praktykach sprzed kilku dziesięcioleci. Zamiast nagradzać najlepszych pracowników i zwalniać tych najgorszych, przyznawali awanse na podstawie stażu pracy i koneksji rodzinnych. Zamiast dynamicznie działać i usiłować nadążyć za zmieniającym się rynkiem, gorliwie powoływali kolejne komisje do zbadania sprawy. Ross Perot zażartował kiedyś, że gdyby na terenie zakładu GM ktoś zauważył węża, firma powołałaby komitet, aby ten przyjrzał się sprawie i postanowił, czy gada należy zabić.


    Łatwy sukces uczynił z amerykańskich koncernów samochodowych rozdęte biurokratyczne organizacje, które za wszelką cenę starają się unikać ryzyka i nie uwzględniają w swoich decyzjach czynników merytorycznych. W pewnym momencie na rynku konkurencyjnym zrobiło się gorąco, a potrzeby klientów zaczęły się zmieniać, ale ani kierownictwo firmy, ani związki zawodowe zrzeszające pracowników przemysłu samochodowego nie wykazały woli przystosowania się do nowej rzeczywistości. Dalej uparcie brnęły w tym samym kierunku.


    Klęska Detroit nie nastąpiła z dnia na dzień. Do upadku doszło powoli. Właściwie należałoby stwierdzić, że po części właśnie na tym polegał problem. Przez wiele schyłkowych lat tamtejsze firmy nadal generowały miliardy dolarów przychodu, kierownictwo mogło więc trwać w samozadowoleniu i ignorować nawarstwiające się problemy. Nikt nie poddawał organizacji testom stresowym, nikt nie próbował usuwać jej długoterminowych słabości. Z tego właśnie powodu dzień sądny okazał się tak bardzo dolegliwym. Gdy rozdzwonił się dzwonek alarmowy, to znaczy gdy GM straciło 82 miliardy dolarów w ciągu trzech i pół roku (co zmusiło państwo do interwencji), było już za późno.


    Po upadku branży Motor City, czyli Detroit, znalazło się w bardzo kiepskim stanie. „Jeśli chodzi o życie w najbardziej wyludnionym amerykańskim mieście, niesamowite jest to — pisał rzeczowo Walsh, dziennikarz miejscowej gazety — że właściwie o żadnej porze nie ma tu ruchu ulicznego”. Wyludnione to bez wątpienia pierwsze słowo, które przychodzi do głowy, gdy chodzi się po ulicach na obrzeżach centrum Detroit. Można przejść kilka dobrych przecznic i ni­ko­go nie spotkać. Wszędzie stoją puste domy, niektóre profesjonalnie zabite deskami, z tabliczką informującą o rozbiórce przyczepioną na frontowych drzwiach, inne po prostu z pustymi okiennicami wypełnionymi czarną folią. Wiele z tych konstrukcji swoich upiornym wyglądem przypomina rozsypujące się chatki z piernika. Mniej więcej jedna trzecia miasta (stanowiąca obszar rozmiarów San Francisco) jest całkowicie niezamieszkana.


    Ci, którzy zdecydowali się pozostać, wiodą raczej ponury żywot. Detroit to drugie miasto w Stanach Zjednoczonych, jeśli chodzi o poziom przestępczości (wyprzedza je tylko Flint w stanie Michigan). Połowa dzieci żyje w biedzie. Miasto prowadzi w krajowych statystykach dotyczących bezrobocia — szacuje się je na co najmniej 15, ale niekiedy nawet na 50 procent. Poziom szkolnictwa zasługuje na miano parodii systemu edukacji, skoro ośmiu na dziesięciu uczniów ósmej klasy nie potrafi wykonywać podstawowych operacji matematycznych12. Większość miejscowych polityków to ludzie na różny sposób skorumpowani lub niekompetentni. Aż trudno w to uwierzyć, ale w mieście na próżno by szukać choćby jednego sieciowego sklepu ze świeżymi warzywami i owocami.


    Detroit stanowiło kiedyś symbol postępu, dobrobytu i szerokich możliwości. Branża samochodowa była kiedyś symbolem przedsiębiorczości. Dzisiaj Detroit stało się symbolem rozpaczy.


    Detroit można znaleźć wszędzie


    Historia Detroit bynajmniej nie jest prosta. Składa się na nią wiele dodatkowych czynników, które zostały pominięte w powyższej pobieżnej analizie. Ponadto ostatnio pojawiają się pewne sygnały wskazujące na poprawę sytuacji. Historia Detroit nie jest jednak również wyjątkowa. Przytaczamy tu przykład branży samochodowej nie z racji jego wyjątkowości, ale właśnie z uwagi na powszechność tego zjawiska. W najnowszej historii aż roi się od branż i firm, które odnotowały podobnie nagły i niespodziewany upadek. Niegdyś potężne organizacje upadają częściej i szybciej niż dawniej. W latach dwudziestych czy trzydziestych firmy utrzymywały się w indeksie S&P 500 przez średnio sześćdziesiąt pięć lat. Pod koniec lat dziewięćdziesiątych średni okres pozostawania w tym gronie wynosił już zaledwie dziesięć lat. Jak donoszą John Seely Brown oraz John Hagel z Deloitte, wskaźnik upadku (obrazujący tempo, w jakim firma traci swoją przywódczą pozycję) zwiększył się w ciągu ostatnich czterdziestu lat dwukrotnie. Mamy więc do czynienia z bezprecedensową sytuacją, w której „»zwycięzcy« zajmują coraz bardziej niepewne pozycje”13.


    Dlaczego tak wielu zwycięzców kończy jak Detroit? Każdy przy­padek jest inny, ale wśród wiodących przyczyn można dopatrywać się pychy związanej z faktem odniesienia sukcesu, braku umiejętności dostrzeżenia i reagowania na poczynania konkurencji, a także niechęci do podejmowania działań związanych z ryzykiem i nieumiejętności dostosowywania się do nieuchronnych zmian. O upadku Detroit zadecydowały siły konkurencyjne i zmiany zarówno globalne, jak i lokalne. Te same czynniki zagrażają każdej firmie, każdej branży, każdemu miastu. Co jednak ważniejsze, zagrażają też każdemu człowiekowi, każdej karierze zawodowej.


    Niniejsza książka nie powstała po to, aby opisywać historię gospodarczą Detroit. Dlaczego zatem Detroit odgrywa tu tak dużą rolę? Ponieważ bez względu na to, w jakim mieście mieszkasz, w jakiej firmie czy branży pracujesz i jakiego rodzaju pracę wykonujesz — Twoja kariera może właśnie teraz zmierzać w tym samym kierunku co Detroit. Zmiany, które rozłożyły na łopatki niegdyś potężne miasto i branżę, mogą położyć kres również Twojej karierze zawodowej, nawet jeśli w tej chwili wydaje się ona zupełnie niezagrożona.


    Na szczęście istnieje inna droga — zarówno w sensie metaforycznym, jak i fizycznym oddalona od Detroit o wiele tysięcy kilometrów. Dolina Krzemowa stała się XXI-wiecznym wzorcem przedsiębiorczości i postępu. Przez wiele kolejnych dziesięcioleci rodziły się tam kolejne pokolenia przedsiębiorczych firm, począwszy od Hewlett Packard w 1939, poprzez firmy takie jak Intel, Apple, Adobe, Genentech, AMD, Intuit, Oracle, Electronic Arts, Pixar czy Cisco, Google, eBay, Yahoo, Seagate i Salesforce, a skończywszy na najmłodszych, takich jak PayPal, Facebook, YouTube, Craigslist, Twitter czy LinkedIn.


    Kolejne dekady mijały, ale Dolina Krzemowa zdołała podtrzymać, a wręcz wzmocnić ducha przedsiębiorczości. Dziesiątki wy­wodzących się stamtąd firm kreują przyszłość i przystosowują się do zmian zachodzących na rynku globalnym. Te firmy stanowią nie tylko nowy model korporacyjnej innowacji, ale również wzorzec przedsiębiorczego nastawienia niezbędnego do odniesienia sukcesu zawodowego na płaszczyźnie indywidualnej.


    Co łączy te wszystkie firmy? Zasady obowiązujące w Dolinie Krze­mowej stanowią zasadniczą treść tej książki. Chodzi o to, aby śmiało podejmować przemyślane ryzyko z nadzieją na dokonanie czegoś istotnego. Należy budować sieci sprzymierzeńców skłonnych zapewniać nam wsparcie w postaci informacji, zasobów czy wspólnych działań. Warto wykonać zwrot w kierunku przełomowej szansy.


    Kimkolwiek jesteś i cokolwiek robisz, możesz myśleć przez pryzmat startupu. Każdy człowiek może zastosować ten zestaw kompetencji przedsiębiorczych w odniesieniu do swojej kariery zawodowej. Właśnie tym będziemy się zajmować w niniejszej książce. Chodzi o to, aby nie spotkał Cię los Detroit i abyś mógł zastosować do własnych celów zasady wypracowane przez Dolinę Krzemową.


    Droga w przyszłość


    W 1997 roku Reed Hastings, przedsiębiorca i programista mieszkający pośród wzgórz Doliny Krzemowej, stanął w obliczu pewnego problemu. Mianowicie wypożyczył sobie film Apollo 13, a gdy zwrócił go z wielodniowym opóźnieniem, naliczono mu karę tak wysoką, że wstydził się opowiedzieć o całej sprawie żonie. Odezwał się w nim instynkt przedsiębiorcy. Gdyby tak można było wypożyczać film bez ryzyka płacenia wysokiej kary za opóźnienie zwrotu? Zaczął uważnie analizować sytuację w branży i stwierdził, że nowe, lekkie nośniki DVD można dostarczać niedużym kosztem14. Uznał, że w obliczu konsekwentnej popularyzacji e-handlu rewolucja związana z pojawieniem się DVD może stanowić świetną okazję biznesową. Jeszcze tego samego roku uruchomił więc działalność, która łączyła w sobie elementy e-handlu z wykorzystaniem tradycyjnej usługi pocztowej. Klienci wybierali sobie film na stronie internetowej, a następnie otrzymywali go na DVD za pośrednictwem poczty. Po obejrzeniu materiału zwracali go również drogą pocztową. Pomysł wydawał się bardzo dobry, Reed miał jednak wieloletnie doświadczenie w dziedzinie technologii i zdawał sobie sprawę, że będzie się ona cały czas rozwijać. Nie zdecydował się więc na zastosowanie nazwy typu „pocztowe DVD” (ani żadnej innej równie precyzyjnie określającej sposób prowadzenia działalności). Nadał swojej firmie nazwę z większym potencjałem: Netflix.


    Netflix nie od razu odniósł sukces. Początkowo klienci uiszczali opłatę za każde wypożyczone DVD, podobnie jak w Blockbusterze, czyli u branżowego giganta prowadzącego tysiące wypożyczalni na całym świecie15. Ten model się nie sprawdził. Reed zaproponował więc swoim użytkownikom miesięczne abonamenty uprawniające do nieograniczonej liczby wypożyczeń. Klienci nadal narzekali, że muszą zbyt długo czekać na dostawę wybranego filmu. W 1999 roku Reed umówił się na spotkanie w siedzibie głównej firmy Blockbuster. Chciał omówić z jej przedstawicielami między innymi kwestię ewen­tualnej współpracy w zakresie dystrybucji na poziomie lokalnym, co miało zagwarantować jego klientom szybszą realizację zamówień. Blockbuster odniósł się do jego propozycji raczej sceptycznie. „Praktycznie nas wyśmiali i przegonili ze swoich biur”, wspomina Reed16.


    Reed i jego zespół kontynuowali wysiłki. Wprowadzili udoskonalenia do systemu dystrybucji, dzięki czemu 80 procent klientów otrzymywało zamówione filmy z dnia na dzień17. Opracowali również innowacyjny mechanizm rekomendacji, który podpowiadał klientom kolejne propozycje na podstawie ich wcześniejszych wyborów. Do 2005 roku Netflix zdobył sobie cztery miliony użytkowników i oddalił od siebie zagrożenie konkurencyjne w postaci naśladowców takich jak internetowa wypożyczalnia pocztowa uruchomiona przez Walmart. Netflix zapewnił sobie status króla rynku internetowych wypożyczalni filmowych. W 2010 roku wygenerował zysk przekraczający 160 milionów dolarów. Blockbuster tymczasem nie poradził sobie z wyzwaniami związanymi z nastaniem epoki internetu. W tym samym roku firma złożyła wniosek o upadłość18.


    Netflix nie próżnuje. W latach 2010 – 2011 nastąpił odwrót od ciągle jeszcze rentownej pocztowej wysyłki filmów DVD, firma bowiem postanowiła się skupić na kolejnym trendzie rynkowym, a mianowicie na streamingu filmów i programów telewizyjnych bezpośrednio na komputery, smartfony i tablety użytkowników. Tego typu możliwości szukała już od wielu lat, a dzięki upowszechnieniu się szerokopasmowych łączy internetowych teraz wreszcie mogła ją wprowadzić. Większość klientów Netflixa korzysta teraz z możliwości streamingu filmów i programów telewizyjnych, a nie z DVD. W chwili pisania tej książki ponad 30 procent całego ruchu internetowego w tygodniu generują właśnie użytkownicy tego serwisu. Należy się spodziewać, że wkrótce w technologii streamingu udostępniona zostanie interesująca, oryginalna oferta programowa albo że Netflix wdroży jakieś zupełnie nowe rozwiązania, które jeszcze nie zostały wynalezione. Mimo to firma nie ma żadnych gwarancji sukcesu. Ciągle pojawiają się nowe wyzwania.


    „Przez większość czasu usiłujemy nadążyć za zmianami, które zachodzą na świecie”, mówi Reed. Podczas wywiadu jeden z holly­woodzkich menedżerów zapytał go, czy snuje pięcio- albo trzyletnie plany strategiczne. Reed odparł, że nie kreśli ani jednych, ani drugich. Trzy lata to w Dolinie Krzemowej cała wieczność, nie można niczego zaplanować z takim wyprzedzeniem. Netflix pozostaje zwinny i podejmuje kolejne iteracje, ciągle znajduje się w fazie testów. Takie nastawienie będziemy określać mianem „permanentnej wersji beta”.


    Ty jako startup. Nastawienie typu „permanentna wersja beta”


    Firmy technologiczne niekiedy określają swoje programy mianem wersji beta jeszcze przez pewien czas po ich oficjalnej premierze. Chcą w ten sposób podkreślić, że oddają klientom nie tyle produkt ostateczny, ile raczej gotowy do kolejnej fazy doskonalenia. 

Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    Rozdział 2. Budowanie przewagi konkurencyjnej

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 3. Plan zakładający dostosowywanie się

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 4. Ważna sieć kontaktów

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 5. Korzystanie z przełomowych okazji

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 6. Inteligentne ryzyko

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 7. Twoja wiedza zależy od tego, kogo znasz

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Wnioski

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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