
  [image: ]


  Shane Snow


  Na skróty


  Jak hakerzy, wynalazcy i gwiazdy sięgają po sukces


  Tytuł oryginału: Smartcuts: How Hackers, Innovators, and Icons Accelerate Success


  Tłumaczenie: Bartosz Sałbut


  ISBN: ePub: 978-83-283-1069-8, Mobi: 978-83-283-1070-4


  Copyright © 2014 by Shane Snow. All rights reserved.


  Published by arrangement with HarperCollins Publishers. All rights reserved.


  Polish edition copyright © 2015 by Helion S.A.


  All rights reserved.


  All rights reserved. No part of this book may be reproduced or transmitted in any form or by any means, electronic or mechanical, including photocopying, recording or by any information storage retrieval system, without permission from the Publisher.


  Wszelkie prawa zastrzeżone. Nieautoryzowane rozpowszechnianie całości lub fragmentu niniejszej publikacji w jakiejkolwiek postaci jest zabronione. Wykonywanie kopii metodą kserograficzną, fotograficzną, a także kopiowanie książki na nośniku filmowym, magnetycznym lub innym powoduje naruszenie praw autorskich niniejszej publikacji.


  Wszystkie znaki występujące w tekście są zastrzeżonymi znakami firmowymi bądź towarowymi ich właścicieli.


  Autor oraz Wydawnictwo HELION dołożyli wszelkich starań, by zawarte w tej książce informacje były kompletne i rzetelne. Nie biorą jednak żadnej odpowiedzialności ani za ich wykorzystanie, ani za związane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub autorskich. Autor oraz Wydawnictwo HELION nie ponoszą również żadnej odpowiedzialności za ewentualne szkody wynikłe z wykorzystania informacji zawartych w książce.


  Drogi Czytelniku!


  Jeżeli chcesz ocenić tę książkę, zajrzyj pod adres


  http://onepress.pl/user/opinie/naskro


  Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.


  Wydawnictwo HELION


  ul. Kościuszki 1c, 44-100 GLIWICE


  tel. 32 231 22 19, 32 230 98 63


  e-mail: onepress@onepress.pl


  WWW: http://onepress.pl (księgarnia internetowa, katalog książek)


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  
    Wprowadzenie


    „Jakim cudem udaje im się robić postępy w takim tempie?”


    Pewnego wietrznego zimowego poranka na początku 2007 r. Nathan Parkinson pobił rekord świata, ustanawiając nowy najkrótszy czas ukończenia klasycznej gry komputerowej Super Mario Bros.(1). Dokonał tego na moich oczach[1].


    Doszło do tego w Rexburgu w stanie Idaho, w studenckim miasteczku liczącym ok. 25 tys. mieszkańców. Nie mam najmniejszych wątpliwości, że Nate powinien w tym czasie siedzieć na jakichś zajęciach. Tamtego ranka wyszedłem ze swojego pokoju z plecakiem w ręku i moim oczom ukazał się znajomy widok. Zasunięte zasłony, wyłączone światło i nienaturalna poświata bijąca od stojącego w kącie dwudziestocalowego telewizora. Mniej więcej pół metra przed ekranem siedział Nate.


    Siedział po turecku. Na czubku nosa miał okulary, a na głowie sterczące rzadkie włosy w kolorze blond, usztywnione łojem gromadzącym się tam tygodniami. Na boku kanapy, bez koszulki siedział Tommy, cherlawy przyjaciela i komentator poczynań Nate’a. Najwyraźniej znów przebalował u nas na waleta, przysypiając wówczas, gdy Nate zasiadał do gry.


    Nate i Tommy rutynowo żegnali się ze mną o ósmej rano, gdy wychodziłem na zajęcia z ekonomii. Wiedziałem, że przy konsoli GameCube pociągnęliby jeszcze z godzinę lub dwie. Tamtego dnia grali jednak na klasycznej wersji konsoli Nintendo, co już samo w sobie wydało mi się dziwne, a tym dziwniejsze, że obok zobaczyłem ustawioną przez Tommy’ego kamerę wideo.


    — Nate próbuje pobić rekord świata w Mario jedynkę — poinformował mnie Tommy.


    Postanowiłem zostać i popatrzeć.


    Gra Super Mario Bros., dołączana w 1986 r. do pierwszej wersji urządzenia Nintendo Entertainment System(2), rozpoczęła erę współczesnych gier komputerowych. Sprzedała się w liczbie 40 mln egzemplarzy, stając się jednym ze sztandarowych elementów popkultury lat 80. Przez dwadzieścia lat dzierżyła tytuł „najlepiej sprzedającej się gry komputerowej”(3).


    Została podzielona na 32 poziomy(4) — albo jak kto woli: misje — które łącznie składały się na osiem różnych „światów”. W kolejnych światach na gracza czekały nowa sceneria, nowe przeszkody i coraz mroczniejsze czarne charaktery. Na każdym poziomie obowiązywało ograniczenie czasowe w postaci 400 „sekund”, w rzeczywistości odrobinę krótszych od tych prawdziwych. Teoretycznie przejście całej gry powinno zabierać od jednej do dwóch godzin, oczywiście przy założeniu, że postać gracza nie zginie.


    Do momentu opanowania wszystkich niezbędnych ruchów i zdolności wykonywania ich we właściwym czasie Mario jest grą niezwykle frustrującą. Wystarczy dotknąć jednego z czarnych charakterów lub wpaść do jednego z niezliczonych dołów, aby ponownie znaleźć się na początku danego poziomu. Gracz ma do dyspozycji trzy szanse, czyli trzy „życia”, potem musi rozpoczynać grę od początku.


    Gdy siadałem na kanapie, aby obserwować poczynania Nate’a, rekord świata w przejściu gry wynosił 33 min i 24 s. Przypominam, że od dnia jej premiery rynkowej minęły wówczas 22 lata.


    Gdy tamtego dnia w Idaho Nate kończył ostatni poziom, tzn. zepchnął Bowsera, ostatni czarny charakter, w dół wypełniony lawą, co oznaczało zakończenie rozgrywki, ustawiony przez Tommy’ego stoper pokazywał 6 min i 28 s.


    Moment, moment…


    Czy to aby na pewno możliwe, żeby pobić rekord świata w najpopularniejszej grze komputerowej, skracając najlepszy dotąd wynik pięciokrotnie?


    Odpowiedź na to pytanie znają zapewne ci, którzy spędzili pół dzieciństwa na wciskaniu czerwonych guziczków kontrolera — tak, chodzi o rury.


    Podczas całej rozgrywki Mario trafia na liczne duże zielone rury. Niektóre z nich są zapchane, inne porośnięte niebezpiecznymi roślinami, a jeszcze inne prowadzą do kanałów. Mario jako hydraulik chętnie się w nie zapuszcza, docierając w ten sposób do podziemnych komnat, w których znajdują się dodatkowe monety i grzyby. Z komnat zawsze odchodzą kolejne rury, prowadzące tym razem na powierzchnię.


    Twórcy gry pomyśleli jednak również o kilku tajemnych rurach, które nie prowadzą do cuchnących kanałów ani niebezpiecznych grzybów, lecz do nowych światów. Dzięki nim można przeskoczyć nawet kilkanaście poziomów.


    Jak niesie wieść gminna w świecie gier komputerowych, tajemne rury zostały stworzone z myślą o testerach. Chodziło o to, aby mogli oni testować późniejsze etapy bez konieczności mozolnego przebijania się przez te wcześniejsze. Niektórzy podejrzewają jednak, że rury pozostawiono w grze w charakterze niespodzianki dla fanów — żeby można je było odkrywać.


    Nate’a mało obchodziło, dlaczego one się w grze znalazły. Interesowało go tylko to, żeby z nich wszystkich skorzystać. Pędem pokonał poziom 1.1, na poziomie 1.2 wybił dziurę w suficie i na pełnej prędkości przebiegł cały etap górą, aż dotarł do tajemnej komnaty z rurami prowadzącymi do światów drugiego, trzeciego i czwartego.


    Oczywiście wybrał świat numer cztery.


    Prowadzony przez Nate’a Mario biegł dalej i zatrzymywał się tylko na energetyczne grzyby, dzięki którym mógł bez szwanku przebiec obok Braci Hammer (dzięki tej sztuczce Nate pokonał oba czarne charaktery w czasie dwukrotnie krótszym niż zwykle). Chwilę później wspinał się po ukrytej winorośli prowadzącej do rury kończącej się w świecie numer osiem, który trzeba już było przejść w tradycyjny sposób.


    Nate to oczywiście zrobił. Ja w tym momencie pędziłem już na zajęcia, potrafię sobie jednak wyobrazić ten taniec radości, który odbył się wówczas w naszym zapuszczonym mieszkaniu. Po powrocie do domu obejrzałem nagranie, a potem już tylko opowiadałem o wyczynie Nate’a na prawo i lewo.


    Żeby przejść całą Super Mario Bros. w czasie 6 min, trzeba się naprawdę znać na tej grze. Rury nie gwarantują wygranej, nie dają też żadnej wielkiej przewagi. Pozwalają tylko uniknąć konieczności przebijania się przez poziomy, na których wprawny gracz z pewnością i tak by sobie poradził.


    Tematem niniejszej książki nie są jednak gry wideo ani też kolejne próby pobicia rekordu Nate’a (ostatecznie zakończone powodzeniem).


    Niniejsza książka traktuje o różnych tego rodzaju „rurach”, które spotyka się w prawdziwym życiu.


    John D. Rockefeller, potentat naftowy, potrzebował 46 lat, żeby zarobić pierwszy miliard dolarów(5). Dzięki własnej wytężonej pracy zdołał wspiąć się na szczyt XIX-wiecznego świata biznesu. Zaczynał w 1863 r. od jednej rafinerii ropy naftowej, po czym przez kolejnych dwadzieścia lat budował ropociągi i kupował konkurencyjne przedsiębiorstwa, aż w końcu stworzył prawdziwe imperium.


    Siedemdziesiąt lat później, czyli w latach 80. XX w., komputerowy potentat Michael Dell osiągnął status miliardera w ciągu czternastu lat(6). Bill Gates potrzebował na to dwunastu lat(7). W latach 90. Jerry Yang i David Filo z Yahoo dorobili się po miliardzie dolarów w zaledwie cztery lata(8), a Pierre Omidyar z eBaya zmieścił się w trzech latach(9). Pod koniec pierwszej dekady XXI w. Andrew Mason z Groupona zarobił pierwszy miliard w dwa lata(10).


    Owszem, od czasów Rockefellera inflacja zrobiła swoje, nie ulega jednak najmniejszej wątpliwości, że skrócił się również czas, jakiego potrzebują twórcy innowacji na zrealizowanie swoich marzeń, zdobywanie majątków i odmienianie oblicza świata. W dużej mierze zawdzięczamy to technologii i komunikacji.


    Ray Kurzweil, futurysta i autor słynnego eseju zatytułowanego The Law of Accelerating Returns, pisze: „W XXI wieku nie doświadczymy kolejnych stu lat postępu — to będzie raczej 20 tysięcy lat postępu (jeśli przyjąć dzisiejsze tempo rozwoju)”(11). Tak oto Star Trek stał się rzeczywistością.


    Jednocześnie warto zwrócić uwagę na fakt, że wiele branż tkwi głęboko w przeszłości i nie umie się z niej wyrwać. Większość dużych firm po kilku latach po prostu przestaje się rozwijać(12). Formalne ścieżki kształcenia okazują się tak powolne i tak przestarzałe, że część inwestorów decyduje się płacić bystrym młodym ludziom za to, by zamiast się uczyć, od razu przystępowali do zakładania firm internetowych(13). Konwencjonalna wiedza na temat innowacji i kierowania rozwojem kariery zawodowej prawie się nie zmieniła od XIX w. (oczywiście z wyłączeniem branży technologicznej).


    Jako cywilizacja nieustannie wielokrotnie pomnażamy nasz potencjał, a mimo to godzimy się z myślą, że istotny postęp społeczny — np. w kwestii zwalczania nierówności i przestępczości, a nawet w kwestii opracowywania innowacyjnych rozwiązań dla medycyny czy administracji publicznej — musi dokonywać się latami. Nasze możliwości rosną skokowo, a mimo to większość z nas uparcie podąża wygodnymi, utartymi szlakami. Pracujemy ciężko, rzadko kiedy zastanawiając się nad tym, czy aby na pewno pracujemy mądrze.


    Tymczasem okazuje się, że w czasie niezbędnym większości na budowę domu niektórzy potrafią zbudować eBaya. W każdym okresie historii znajdzie się garstka ludzi, którzy wyraźnie odstają od normy i osiągają niesamowite rzeczy w niewiarygodnie krótkim czasie. We wszystkich tych przypadkach występuje pewne charakterystyczne zjawisko. Otóż pojawia się innowator, który przełamuje dotychczasowe konwencje i znajduje nowe sposoby osiągania bardzo ambitnych celów (czyli działa podobnie jak haker komputerowy).


    W związku z tym powstaje pytanie: czy poszukiwania tego rodzaju lepszych sposobów można uczyć?


    Wyobraź sobie, że jedziesz samochodem. Wokół Ciebie szaleje burza z piorunami. Spotykasz przy drodze trzy osoby. Pierwszą z nich jest starsza kobieta, która wygląda, jak gdyby miała się za chwilę przewrócić. Drugą jest Twój stary przyjaciel, który kiedyś uratował Ci życie. Trzecia osoba to ktoś, kogo od dłuższego czasu masz na oku w celach romantycznych (to druga połowa z Twoich snów) i wiesz, że inna okazja do nawiązania znajomości już się nie nadarzy.


    Kogo wybierzesz?


    Wszystkie trzy wybory można sensownie uzasadnić. Starsza kobieta potrzebuje pomocy, przyjaciel zasługuje na rewanż, a szczęśliwa przyszłość u boku wymarzonego partnera snów z pewnością odmieni Twoje życie w długiej perspektywie.


    No więc? Kogo wybierasz?


    Oczywiście, że powinieneś wybrać staruszkę. Następnie powinieneś wręczyć kluczyki do samochodu przyjacielowi, a sam zostać ze swoją przyszłą drugą połową i poczekać na autobus!


    Powyższy dylemat to ćwiczenie z zakresu myślenia lateralnego. To swego rodzaju łamigłówka, której najbardziej atrakcyjne rozwiązanie wymaga niekonwencjonalnego podejścia do tematu. Trzeba zakwestionować założenia, na których opiera się dany problem — w tym przypadku chodzi o fakt, że możesz pomóc tylko jednej osobie — aby móc wpaść na nowe pomysły.


    W tej książce opiszę wybitne jednostki z historii ludzkości, które z powodzeniem stosowały zasady myślenia lateralnego w najróżniejszych dziedzinach i przedsięwzięciach. Tym samym będę argumentował, że to nie tradycyjną drogą najszybciej dochodzi się do sukcesu oraz że wszystkie konwencje wpajane nam od czasów dzieciństwa można z powodzeniem zhakować. Co jednak najważniejsze, chciałbym również wykazać, że wszyscy — nie tylko przedsiębiorcy zarabiający miliardy oraz profesjonalni śmiałkowie — możemy przyspieszyć różne procesy w życiu osobistym i zawodowym.


    W tytule książki pojawia się sformułowanie „na skróty”, a w samym tekście operuję wymyślonym przez siebie słowem skrótces. Skąd wzięło się to słowo? W celu wyjaśnienia przytoczę dwie historie.


    Szesnastoletni Benjamin Franklin był znakomitym pisarzem. Pracował w drukarni swojego starszego brata Jamesa, wydawcy gazety „New-England Courant”. Brat nie chciał opublikować opowiadania chłopca, Ben zaczął więc pisać felietony kulturalne. Posługiwał się pseudonimem pani Silence Dogood, a swoje teksty zostawiał pod drzwiami drukarni.


    James bez wahania podejmował decyzję o zasadności publikowania tekstów, a czytelnicy chętnie do nich zaglądali. James i jego znajomi byli przekonani, że wychodzą one spod pióra jakiegoś błyskotliwego przedstawiciela branży dziennikarskiej.


    Z czasem teksty zaczęły odgrywać istotną rolę nie tylko z punktu widzenia funkcjonowania samej gazety, ale i lokalnej społeczności. Gdy więc Silence Dogood przestała je pisać, James opublikował następujące ogłoszenie:


    Jeżeli ktokolwiek podzieli się prawdziwymi informacjami o pani Silence Dogood, żywej lub martwej, żonatej lub w stanie panieńskim, w mieście lub na wsi, ze skutkiem takim, że będzie się można z nią rozmówić (jeśli żyje), może liczyć za swój trud stosowną rekompensatę(14).


    James był wstrząśnięty, gdy poznał prawdziwą tożsamość pani Dogood. Ben wyjechał z miasta, zabierając swój talent i doświadczenie wydawnicze do Filadelfii, gdzie zapracował sobie na miano najpłodniejszego wynalazcy i najwybitniejszego męża stanu swoich czasów. Był człowiekiem ambitnym i nie godził się na to, by zasady stawały mu na drodze do sukcesu (w jego przypadku chodziło o młody wiek). Gdy coś uniemożliwiało mu wykorzystanie posiadanego talentu, znajdował dla niego inne ujście.


    Trzysta lat później na podobny wybieg zdecydował się inny amerykański chłopak, Frank William Abagnale Jr. Historia jego życia stała się sławna za sprawą filmu Złap mnie, jeśli potrafisz w reżyserii Stevena Spielberga. Opowiada ona w istocie o hakowaniu — o podszywaniu się pod prawników i lekarzy, podrabianiu czeków i podróżowaniu między kontynentami jako rzekomy pilot samolotu cywilnego.


    „Wtedy tak naprawdę chodziło o przetrwanie” — powiedział mi Abagnale, wspominając stare czasy. Wizja darmowego przemieszczania się po świecie wydaje się fantastyczna, ale wraz z każdym kolejnym kłamstwem Abagnale zaczynał rozumieć, że w coraz mniejszym stopniu chodziło o gromadzenie kolejnych środków na rachunkach bankowych, coraz większe znaczenie miało zaś to, by nie dać się za chwilę złapać.


    „Potem na dwanaście lat trafiłem do więzienia”.


    Różnica między niekonwencjonalnymi dokonaniami Franklina i Abagnale’a polegała na tym, że pierwszy tworzył wartość dla innych, a drugi innych oszukiwał. Franklin stosował myślenie lateralne w celu uwolnienia się od niesprawiedliwych konwencji, Abagnale był natomiast oszustem — i za to zapłacił.


    Na tym zasadza się różnica między zapewnianiem sobie w krótkim czasie krótkoterminowych korzyści, czyli chodzeniem na skróty, a trwałym sukcesem, który odnosi się w podobnie krótkim czasie dzięki mądremu wysiłkowi. W odniesieniu do tego ostatniego postanowiłem posługiwać się określeniem skrótces. Definicja słownikowa sugeruje, że chodzenie na skróty może mieć w sobie coś niemoralnego, tymczasem proponowane przeze mnie słowo skrótces dotyczy takich rozwiązań, które przyspieszają osiągnięcie celu, ale z poszanowaniem wszelkich norm etycznych. Chodzi o to, żeby pracować mądrzej i osiągać sukces szybciej, nie wywołując przy tym żadnych negatywnych efektów ubocznych.


    Abagnale poszedł na skróty i ostatecznie tego pożałował. Franklin wypracował skrótces i dzięki temu jego podobizna widnieje dzisiaj na banknotach studolarowych.


    Po zwolnieniu z więzienia Abagnale poświęcił 30 lat na spłacanie długu wobec społeczeństwa, pracując dla FBI bez żadnego wynagrodzenia. Założył firmę, która zajmowała się kontrolą zabezpieczeń, a podczas realizacji jednego z zadań wykonywanych incognito poznał przyszłą żonę, z którą ma obecnie trójkę dzieci. „Wyznacznikiem prawdziwego sukcesu nie są ani zarobki, ani umiejętności prelekcyjne, ani kompetencje w zakresie zajmowania się sprawami, w których się specjalizuję — twierdzi. — Wyznacznikiem sukcesu jest to, jakim jestem ojcem”.


    Przyglądając się niekonwencjonalnym poczynaniom wybitnych postaci historycznych, warto pamiętać o radzie Abagnale’a. Jednym sukces kojarzy się z bogactwem, dla innych oznacza rozpoznawalność, popularność lub awans. Sukces bywa również utożsamiany z posiadaniem wolnego czasu, wynajdowaniem nowych produktów, rozwijaniem firm albo dokonywaniem przełomów w pracy. To wszystko potencjalnie dobre rzeczy, zresztą na kartach tej książki będziemy się przyglądać ludziom i firmom, które zapisywały na swoim koncie wybitne osiągnięcia w tych wszystkich kategoriach. Głęboko jednak wierzę, że prawdziwy sukces ma przede wszystkim związek z tym, że w wyniku tych działań stajemy się lepszymi ludźmi i budujemy lepszy świat. Stan konta ma tu znaczenie drugorzędne.


    O skrótcesie zacząłem pisać w „Fast Company” i innych publikacjach po mojej przeprowadzce do Nowego Jorku(choć wtedy nie posługiwałem się jeszcze tym terminem). Było to w okresie, gdy tamtejsza społeczność technologiczna właśnie zaczynała wzbijać się na szczyt. Jako początkujący reporter nie narzekałem na brak wolnego czasu. Przyglądałem się uważnie błyskawicznie rozwijającym się start-upom takim jak Foursquare, który w ciągu sześciu miesięcy z kameralnego grona trzech kolesi z laptopami rozrósł się do rzeszy miliona użytkowników, czy jak Tumblr, którego dwudziestosześcioletni założyciel sprzedał swoją firmę, gdy tylko liczba użytkowników serwisu sięgnęła 100 mln, i zainkasował kwotę 1,1 mld dolarów. Przesiadywałem w laboratoriach hakerskich, w których ze starego sprzętu szpitalnego budowało się roboty podłączone do internetu, obserwowałem też takie grupy jak New York Tech Meetup, która zaczynała od kilkuset członków, ale szybko osiągnęła poziom 35 tys.


    Zapędy reporterskie skłoniły mnie do przyłączenia się do kilku takich grup, w tym do Young Entrepreneur Council oraz do Sandbox Network (członkowie tej grupy sami siebie nazywają „ambitnymi typami przed trzydziestką”). W ich skład wchodziły dzieciaki, które porzuciły otwarte przewody doktorskie i ciepłe posadki w bankach inwestycyjnych, aby żyć na chińskich zupkach i tworzyć coś, co mogłoby zmieniać świat.


    Gdy się przebywa wśród takich ludzi, nie sposób nie dać się zainspirować(15). Stało się zatem to, co się stać musiało. Zostałem współzałożycielem start-upu, a tym samym jeszcze bardziej wkręciłem się w ten świat (więcej informacji o mojej firmie, Contently, zainteresowani znajdą na stronie www.shanesnow.com/contently). W wyniku zaangażowania się w ten projekt w krótkim czasie dołączałem do kolejnych grup, takich jak „trzydziestu przed trzydziestką” magazynów „Forbes” i „Inc.”, TechStars czy NYC Venture Fellows. To wszystko programy zrzeszające ambitnych innowatorów.


    Zupełnie niespodziewanie znalazłem się wśród niesamowitych ludzi — ja, dzieciak z dalekiego Idaho. To grono tworzyli założyciele firm, które stawiały sobie za cel zmienić świat. Nie brakowało też wynalazców, którzy całe życie poświęcili rozwiązywaniu problemu bezrobocia w Indiach albo obaleniu jednej z dyktatur. Znalazłem się w wyjątkowym punkcie obserwacyjnym — mogłem niejako od środka obserwować ludzi, którzy robili szalone rzeczy w niewiarygodnie młodym wieku lub w zaskakująco krótkim czasie.


    Zacząłem więc o nich pisać.


    Przez cały czas się zastanawiałem, jakim cudem udaje im się osiągać postępy w tak krótkim czasie.


    Niniejsza książka powstała jako owoc niezliczonych godzin gromadzenia informacji, setek przeprowadzonych rozmów oraz analizy masy tekstów akademickich. Wszystkie te wysiłki miały mnie doprowadzić do odpowiedzi na pytanie, które podałem powyżej. Początkowo postanowiłem znaleźć wspólne cechy spółek, które odnosiły błyskawiczne sukcesy, szybko jednak doszedłem do wniosku, że charakterystyczne dla nich zjawiska stanowią zaledwie pewien wariant zasad stosowanych w najróżniejszych kontekstach przez mądrych ludzi właściwie od zarania dziejów ludzkości.


    Moja książka to zatem ukłon w stronę wszystkich innych opracowań traktujących o wielkich sukcesach i innowacjach, a jednocześnie głos sprzeciwu wobec nich (rekomendowane tytuły z tej kategorii znajdziesz na stronie www.shanesnow.com/booklist). Przedstawiam tutaj ponowną analizę i pierwszą próbę kodyfikacji błyskawicznych sukcesów, które różni ludzie odnosili w różnych okresach naszej historii.


    Szczegółowe wskazówki dotyczące błyskawicznego sukcesu bohatera ze starożytnej Grecji będą się przedstawiać inaczej niż w przypadku ambitnej businesswoman XXI w. To samo można powiedzieć o szczegółowych metodach rozwoju działalności stosowanych przez dzisiejsze start-upy — za pięć lat będą one przestarzałe. Warto mieć jednak świadomość, że za każdym z tych sukcesów (skrótcesów) kryje się myślenie lateralne, którego zasady może dziś z powodzeniem wykorzystać każdy, kto pragnie zapewnić sobie przewagę — w pracy, na siłowni, w sztuce i szkolnictwie, w przedsięwzięciach społecznych i w rozwoju osobistym, wreszcie w wielkich przedsiębiorstwach i malutkich start-upach.


    W każdym kolejnym rozdziale będziemy się przyglądać jednej takiej zasadzie. Dziewięć zasad zdecydowałem się podzielić na trzy kategorie, odpowiadające trzem częściom książki.


    Skracanie


    Wspominałem wcześniej o dylemacie dotyczącym starszej kobiety, która stoi w ulewnym deszczu. Czy byłeś zaskoczony, kiedy przeczytałeś, że najlepszym wyjściem z tej sytuacji byłoby wysiąść z samochodu i przemoknąć do suchej nitki?


    Ten specyficzny rodzaj myślenia to rzecz właściwa informatykom, w szczególności zaś hakerom. Masz dwa krótkie kable sieciowe, a potrzebujesz jednego długiego? Obetnij dwie końcówki i zapleć je w jeden kabel. Chcesz zdigitalizować całe biblioteki starych książek, ale nie chcesz ich sam przepisywać(16)? Zorganizuj to tak, aby miliony internautów zrobiły to za Ciebie (zapewne podczas korzystania z sieci nieraz zdarzyło Ci się wklepywać mało czytelne literki, czyli kod CAPTCHA — w ten sposób przepisujesz książki).


    W dzisiejszej kulturze hakowaniem coraz częściej zajmują się nie tylko przestępcy i informatycy, ale również inni ludzie stosujący lateralne podejście do różnego rodzaju problemów (tak na marginesie dodam, że właśnie takie znaczenie miało pierwotnie określenie „hakowanie”). Nie możesz otworzyć tego koszmarnego blistera, w który zapakowali słuchawki? Spróbuj otwieracza do puszek (to działa!).


    Nie masz w samochodzie miejsca dla czterech osób? Odstąp komuś fotel i przeczekaj burzę w towarzystwie swojej wymarzonej drugiej połowy.


    W pierwszej części książki wyjaśniam, w jaki sposób niektórzy ludzie stosują tego rodzaju myślenie w celu skrócenia drogi do sukcesu. Jedni zostają prezydentami w kilka lat, inni potrzebują na to trzech dekad. Chodzi mi o specyficzne podejście, dzięki któremu nikomu nieznany komik zostaje gospodarzem programu Saturday Night Live, a spółki internetowe w czasie kilku miesięcy pozyskują miliony użytkowników.


    Myślenie lateralne nie zastępuje ciężkiej pracy, a jedynie eliminuje niepotrzebne cykle. Ambitny człowiek, któremu uda się skrócić drogę do celu, zaczyna poszukiwać sposobów na osiąganie lepszych efektów tej samej pracy… W ten oto sposób dochodzimy do części drugiej.


    Dźwignia


    Wyobraź sobie, że remontujesz stary dom. Musisz wyjąć gwóźdź z drewnianej podłogi w salonie. Masz co prawda młotek ciesielski, ale pomimo Twoich usilnych starań gwóźdź konsekwentnie tkwi w desce.


    Jest kilka opcji do wyboru. Być może mógłbyś dać sobie spokój, bo wcale nie trzeba tego gwoździa wyjmować. Załóżmy jednak, że jego usunięcie jest konieczne. Możesz zadziałać na niego większą siłą, czyli mocniej pociągnąć. Cóż, gdyby to od tego miało zależeć Twoje życie, pewnie po jakimś czasie zdołałbyś wyciągnąć gwóźdź tą metodą. Pewnie jednak nie miałbyś już potem siły, żeby przystąpić do szlifowania podłogi.


    Klasyczny przepis na sukces przedstawia się następująco: pracuj po sto godzin tygodniowo, uwierz w swoje możliwości, wyobraź sobie cel i dawaj z siebie więcej niż wszyscy inni. Jeśli trzeba, wyciągaj gwóźdź gołymi rękami i nie przejmuj się, że krwawisz. To ta trudniejsza metoda.


    Możesz też przyznać się do porażki i zadzwonić do najsilniejszego ze swoich znajomych z prośbą, by spróbował wyjąć gwóźdź. Dla Ciebie to mniej pracy, tyle że takie rozwiązanie powoduje zwiększenie ilości całej pracy do wykonania. Co zrobisz, jeśli do wyjęcia masz nie jeden, a 70 gwoździ? To kolejne popularne podejście do kwestii sukcesu: zleć najtrudniejsze elementy zadania i spróbuj zarobić na różnicy w cenie. To ta tańsza metoda.


    W tym konkretnym przypadku istnieje również metoda najłatwiejsza. Aby ją zastosować, nie trzeba marnować energii ani zawracać głowy znajomemu. Wystarczy znaleźć długi kawałek rury i nasunąć ją na rękojeść młotka, a następnie nacisnąć na koniec tej rury. Zasada dźwigni, sformułowana przez greckiego matematyka Archimedesa, głosi, że im dłuższa dźwignia, tym mniejszą siłę trzeba do niej przyłożyć(17). To ta mądrzejsza metoda.


    Dźwignia to koncepcja stosowana przez najwybitniejsze jednostki w celu uzyskania jak najlepszych efektów. Właśnie dzięki tej zasadzie swoją działalność skalują start-upy, a młodzi amatorzy science fiction zostają reżyserami. Właśnie dzięki tej zasadzie dochodzi do przemian w mizernych systemach szkolnictwa i tak wygrywa się rewolucje. Właśnie dzięki tej zasadzie surferzy zdobywają tytuły mistrzowskie, a artyści uliczni sięgają po nagrody Grammy.


    W górę!


    Bynajmniej nie zasługuję na miano wybitnego sportowca, istnieje jednak coś, co daje mi pewien powód do dumy. Chodzi mianowicie o to, jak sprawnie jako dziesięciolatek poruszałem się po małpich gajach.


    Jako kurduplowaty, rudowłosy dzieciak ze szkolnego podwórka miałem zbyt krótkie ramiona, żeby dosięgnąć do kółek gimnastycznych, a konkretnie: do szeregu okrągłych uchwytów zawieszonych na łańcuchach w szkolnym małpim gaju. W tym przypadku zadanie polega na tym, aby pokonać cały dystans, przekładając rękę za ręką i chwytając kolejne koła.


    Ja miałem zbyt mały rozstaw ramion, aby sięgnąć od koła do koła, musiałem więc radzić sobie inaczej — chwytałem jeden uchwyt i zaczynałem z całych sił się bujać ku kolejnemu. Chodziło o to, aby łańcuch zamienił się w wahadło i doniósł mnie do następnego koła. Gdy raz zacząłem się tak huśtać, potem już nie miałem wyjścia. Gdybym się zatrzymał, zawisłbym w równych odległościach od dwóch najbliższych uchwytów. Huśtałem się zatem aż do skutku. Nigdy nie miałem w rękach dwóch kół naraz, ale ostatecznie docierałem do końca.


    Moje doświadczenia wyniesione z małpiego gaju mają w sobie coś ze skrótcesów, o których będę pisał w trzeciej części tej książki. Omówione tam zasady pozwalają zrozumieć, w jaki sposób inżynierowie techniki rakietowej i charakteryzatorzy urastają do rangi światowych sław. Wyjaśniają, jak to się dzieje, że maniacy nowych technologii ratują życie, a nieuki wydalone ze studiów zmieniają oblicze świata.


    To właśnie dzięki nim zwykli ludzie mogą realizować swoje marzenia bez względu na to, jak krótkie mają ramiona.


    Część przedstawionych w tej książce pomysłów ma charakter wywrotowy. Nie idę pod prąd dlatego, że lubię. Zależy mi na tym, aby zachęcić innych do myślenia lateralnego we wszystkich kwestiach związanych z sukcesem. Chciałbym udowodnić, że większość ludzi zawdzięcza swój sukces właśnie myśleniu lateralnemu.


    W kolejnych rozdziałach książki będę wyjaśniać, dlaczego dzieci nie należy uczyć tabliczki mnożenia, wskażę wady głównej mantry ruchu Lean Startup, czyli „porażki ponoś jak najwcześniej i jak najczęściej”, udowodnię również, że to impet — a nie doświadczenie — stanowi najważniejszy czynnik sukcesu w życiu zawodowym i osobistym. Obalę powszechnie uznawane mity dotyczące wsparcia mentorskiego oraz konieczności „odrabiania pańszczyzny”. Postaram się również wytłumaczyć, dlaczego dużą firmę — paradoksalnie — jest łatwiej zbudować niż małą.


    Owszem, w przepisie na sukces występują również składniki takie jak szczęście i talent, to jednak nie oznacza, że nie da się ich w sprytny sposób czymś zastąpić. Z moich ustaleń wynika, że jedynym czynnikiem sukcesu, dla którego nie da się znaleźć zamiennika, jest praca. Niniejsza książka nie ma charakteru poradnika, nie powstała też z myślą o ludziach, których nie interesuje ciężka praca lub którzy chcą budować firmy jak najmniejszym kosztem. Opisuję tu bowiem prawidłowości zarysowujące się w historiach ludzi, którym zależało na tym, aby ich ciężka praca poszła na marne — którym nie wystarczało cierpliwości, aby pogodzić się z faktem, że „tak to się robi i już”.


    W kwestii realizacji nadziei i marzeń nazbyt często zdajemy się na szczęście. Ludzie odnoszący najszybsze sukcesy biorą sprawy w swoje ręce (choć skromność często nie pozwala im się do tego przyznać). Większość z nas w zbyt dużym stopniu stawia na życiowy dobrobyt i przyjmuje bierną postawę, jak gdybyśmy wychodzili z założenia: „pracuję tak ciężko, że musi mnie za to spotkać coś dobrego”.


    Napisałem tę książkę, bo ragnę przekonywać moich czytelników, że przypadkowi można pomóc, że szczęście można sobie zapewnić, że konwencjom można się sprzeciwić oraz że najlepsze drogi prowadzące do sukcesu (bez względu na to, jak się go konkretnie definiuje) dzisiaj biegną inaczej niż wczoraj.


    Nate cieszył się swoim rekordem świata przez szesnaście miesięcy. Potem pobił go jakiś koleś imieniem Ashton, poprawiając wynik Nate’a o 26 s (Nate musiał zaczynać ostatni poziom od nowa, ponieważ zabił go latający żółw — w przeciwnym razie jego czas byłby o dobre pół minuty krótszy). W chwili pisania tych słów rekord świata w przejściu gry wynosi 5 min i 8 s, a ustanowił go Scott Kessler(18). Nie mam najmniejszych wątpliwości, że i ten wynik ktoś przebije.


    Co wspólnego mają najmłodszy laureat Nagrody Nobla i światowej klasy szpital dziecięcy? Czym wyróżniają się najszybciej rozwijające się firmy medialne, najlepsi kardiochirurdzy i młodzi prezydenci Stanów Zjednoczonych? Czego możemy się nauczyć na podstawie doznań związanych ze słuchaniem muzyki elektronicznej lub od projektantów trampków i amatorskich konstruktorów rakiet? Co to wszystko ma wspólnego z naszymi codziennymi ambicjami w rolach pracowników, marzycieli i budowniczych firm?


    Odpowiedź brzmi: znacznie więcej, niż się nam wydaje.


    
      
        [1]  Ty też możesz to obejrzeć — wejdź na stronę www.shanesnow.com/blog/mario.

      

    

  


  Część I

  Skracanie


  W głowie masz mózg, w butach masz stopy. Możesz skierować sam siebie w dowolnym kierunku.


  — Dr. Seuss


  
    Rozdział 1.

    Hakowanie drabiny


    „Znudzeni mormoni”


    I


    Od niemal 300 lat w Stanach Zjednoczonych dzieją się dziwne rzeczy. Z jakiegoś powodu prezydenci tego kraju są młodsi niż jego senatorowie.


    Przeciętny prezydent Stanów Zjednoczonych obejmuje urząd w wieku 55 lat(19), natomiast senatorowie rozpoczynający pracę w Kongresie mają średnio 62 lata, a członkowie Izby Reprezentantów 57 lat (to najnowsze dane w chwili pisania tego tekstu).


    Jeszcze raz podkreślę, że nie chodzi tu o żadną anomalię odnotowaną w ostatnich latach. Prezydenci są statystycznie młodsi od amerykańskich senatorów, odkąd zakończył się okres ojców założycieli. Owszem, kilku prezydentów obejmowało urząd w bardziej podeszłym wieku, jednak średni wiek rozpoczynania prezydentury nigdy nie przekroczył 60 lat.


    Te dane należy uznać za zastanawiające, zwłaszcza jeśli uwzględnić fakt, że zdecydowanie trudniej jest zostać prezydentem niż senatorem. Kadencja w senacie bywa często postrzegana jako kolejny krok na drodze do prezydentury(20). Ostatnio nawet świeżo upieczeni senatorowie, którzy nigdy dotąd nie piastowali żadnego urzędu na szczeblu federalnym, swoją przygodę z senatem rozpoczynają średnio w wieku 56 – 57 lat(21). Prezydenci docierają na szczyt, zanim senatorowie w ogóle postawią pierwszy krok. Dlaczego tak się dzieje?


    Różne wygodne wyjaśnienia, odwołujące się np. do atrakcyjnego wyglądu, nie mają większego sensu. Dlaczego mielibyśmy chętniej głosować na młodego przystojnego prezydenta niż na młodego i atrakcyjnego członka lub członkinię Izby Reprezentantów? Z danych na temat wyborów prezydenckich i wyborów do Kongresu USA wynika, że również frekwencja wśród młodych wyborców nie ma wpływu na taki a nie inny stan rzeczy(22).


    Do wystąpienia tego nietypowego zjawiska nie przyczyniają się również ani rosnąca podejrzliwość starszych wyborców, ani fakt transmitowania walki przedwyborczej w telewizji. Ronald Reagan, najstarszy z wybranych prezydentów, objął urząd w wieku 69 lat. Jego następcą został George H. Bush, czwarty najstarszy prezydent w historii USA, który w dniu zaprzysiężenia miał 64 lata. Obaj podnieśli średnią. Statystyk nie da się też wyjaśnić, odwołując się do manipulacji wyborczych związanych ze zmianą granic okręgów czy do przepisów regulujących finansowanie kampanii. Warto też podkreślić, że przegrywający kandydaci są najczęściej mniej więcej w tym samym wieku co zwycięzcy(23).


    Stany Zjednoczone miały już bogatych prezydentów i ubogich prezydentów, prezydentów wywodzących się ze świata wielkiej polityki i prezydentów spoza politycznych kręgów Waszyngtonu, ładnych prezydentów i brzydkich prezydentów, wygadanych prezydentów i prezydentów ledwo dukających, starych prezydentów i młodych prezydentów. Ci drudzy jednak dominowali.


    Lyndon B. Johnson został prezydentem w wieku 55 lat. Być może jego historia rzuci więcej światła na ten fenomen…


    Wychowany na teksańskiej farmie Johnson niemal od urodzenia był utalentowanym mówcą(24). Po raz pierwszy na przewodniczącego klasy wystartował w 11. klasie i wygrał. Jego rówieśnicy od początku opisywali go jako ambitnego. Na poważnie zajął się polityką zaraz po ukończeniu szkoły średniej. Zaczynał od stanowiska asystenta legislacyjnego jednego z teksańskich członków Izby Reprezentantów, ale już w wieku 29 lat wywalczył sobie własne miejsce w tej izbie. Kilka miesięcy później trafił do senatu. Jako młody senator piął się w górę i został delegowany przez większościową wówczas partię do egzekwowania dyscypliny partyjnej (ang. whip). Następnie został przewo­dniczącym mniejszości, a później większości. Odrobił swoją „pańszczyznę” i w 1960 r. mianowano go wiceprezydentem przy boku Johna F. Kennedy’ego. Gdy prezydent Kennedy zginął w tragicznym zamachu, Lyndon B. Johnson automatycznie objął urząd prezydenta — po 25 latach kariery politycznej.


    Johnson od samego początku mocno koncentrował się na swoich celach. Ciężko pracował, walczył o własny interes i cierpliwie pokonywał kolejne szczeble drabiny rozwoju. Włożył w swoją karierę mnóstwo pracy, choć potem ostatni wieńczący ją krok wykonał wyłącznie dzięki przypadkowi. Gdyby Kennedy przeżył zamach, prezydent Johnson nie miałby szans na start w wyborach przed ukończeniem 60. roku życia.


    Wszyscy znamy takie historie o wspinaczce po drabinie kariery. Od dziesięcioleci wychwalamy to podejście we wszystkich tekstach dotyczących rozwoju zawodowego i budowania firm. Wpaja się nam przekonanie, że aby odnieść sukces, trzeba zacząć w jak najmłodszym wieku, a potem ciężko pracować i mozolnie piąć się w górę. Dwa elementy tego przepisu to ciężka praca (nie można się poddawać w obliczu trudności) i szczęśliwy traf (szczeble znajdujące się ponad nami muszą się zwolnić). Lyndon B. Johnson stanowi w tym sensie doskonały przykład amerykańskiej historii sukcesu. Problem polega na tym, że jeśli przyjrzeć się liczbom, historia Lyndona B. Johnsona w ogóle nie przypomina typowej historii prezydenckiej.


    Spośród 43 amerykańskich prezydentów, którzy sprawowali urząd do momentu powstania tej książki, zaledwie trzy inne osoby miały okazję sprawować wszystkie cztery obieralne urzędy federalne. Byli to: Richard Nixon, Andrew Johnson i John Tyler. Tylko nieco ponad połowa wszystkich prezydentów kiedykolwiek zasiadała w ławach Kongresu.


    Do jeszcze ciekawszych wniosków można dojść, przyglądając się danym dotyczącym czasu, jaki zajęła im wspinaczka po politycznej drabinie. Dziesięciu najstarszych prezydentów, czyli tych, którzy zawyżają średnią, piastowało urząd federalny przez dziewięć lat[2], czyli mniej niż liczą sobie dwie kadencje senatu. Historia Johnsona mogłaby sugerować, że ci starsi prezydenci przez 25 lat wspinali się po kolejnych szczeblach hierarchii w Kongresie i zaczęli odrobinę później. Nie tak to jednak wyglądało.


    Okazuje się, że większość amerykańskich prezydentów spędziła w polityce federalnej i stanowej średnio niemal o połowę mniej czasu niż Lyndon B. Johnson. Gdyby pominąć politykę na szczeblu stanowym, przeciętny prezydent pracował zaledwie siedem lat jako urzędnik z wyboru, a potem trafiał do Białego Domu. Pięciu prezydentów przed swoim zaprzysiężeniem nigdy nie piastowało żadnego obieralnego urzędu(25).


    Ze słynną amerykańską receptą nakazującą piąć się powoli po drabinie sukcesu musi być chyba coś nie tak, skoro prezydenci Stanów Zjednoczonych, zaliczający się przecież do najwybitniejszych tego świata, nigdy się po niej nie wspinali.


    Można zaryzykować stwierdzenie, że każdy z nich wynalazł sobie własną drabinę.


    II


    Analizując niekonwencjonalne ścieżki kariery prezydentów Stanów Zjednoczonych, można dostrzec pewien schemat. Ten obraz przedstawia pewną prawidłowość, którą da się zauważyć również w innych grupach zawodowych. W dziejach ludzkości nie brakuje firm, które odniosły błyskawiczny sukces, idących jak burza menedżerów, gwiazd filmowych rozbłyskających „z dnia na dzień” oraz bestsellerowych produktów. W każdym z tych przypadków konkurentów udało się pokonać dzięki temu, że zamiast wspinać się po drabinie, człowiek sukcesu postanowił ją zhakować.


    Jako doskonały przykład wyjaśniający istotę hakowania drabiny można podać przypadek mormonów.


    Stosunkowo niewielu ludzi mieszka w okolicach Brigham Young University (BYU), daleko na amerykańskim Zachodzie. Ci, którzy się tam jednak osiedlili, od czasu do czasu późnym wieczorem słyszą pukanie do drzwi, a później dziwną prośbę. Zwracają się z nią nie kaznodzieje czy sprzedawcy, lecz znudzeni studenci mormońskiej uczelni.


    Mormoni — oraz ich uczelnie takie jak BYU — wyznają określone zasady dotyczące troski o własne zdrowie. Zalicza się do nich niechętny stosunek do alkoholu. Zgromadzenie kilkudziesięciu tysięcy młodych abstynentów w jednym miasteczku akademickim powoduje pojawianie się bardzo licznych i bardzo kreatywnych zabaw grupowych. Jedna z nich wiąże się właśnie ze wspomnianym wyżej nocnym pukaniem do drzwi. Gra nazywa się „Większe lub lepsze”.


    To swego rodzaju odpowiednik zbierania słodyczy w Halloween, tyle że stworzony z myślą o młodych, ale jednak dorosłych. Gracze dzielą się na drużyny i rozpoczynają misję z jakimś małym przedmiotem, np. z wykałaczką. Następnie rozbiegają się w różne strony i pukają do drzwi okolicznych domów.


    Gdy drzwi się otwierają, student się przedstawia i mówi: „Biorę udział w grze »Większe lub lepsze«. Czy ma pan w domu coś, co byłoby odrobinę większe lub lepsze od tego [pokazuje przedmiot] i na co zechciałby się pan ze mną wymienić?”.


    Najtrudniej idzie na początku. Ktoś, kto późnym wieczorem lub w nocy odpoczywa w zaciszu swojego domu po ciężkim dniu, zwykle nie wykazuje zainteresowania wykałaczką. Nawet w przyjaznych Górach Skalistych taka prośba może zostać uznana za irytującą. Prędzej czy później jednak ktoś wymieni wykałaczkę na gumę do żucia i gra będzie mogła toczyć się dalej.


    W następnym domu guma zostanie oddana w zamian za długopis, ten zaś w następnym zostanie wymieniony na plik samoprzylepnych karteczek, potem na nowy numer jakiegoś czasopisma. Czasopismo uda się przehandlować za bukiet kwiatów zostawionych przez nachalnego adoratora. Kwiaty weźmie ktoś inny w zamian za stary kapelusz, który uda się przehandlować na nowy T-shirt. Na tym etapie gry gracze odwołują się po części do ciekawości odwiedzanych ludzi, po części zaś do ich dobroduszności. Korzystają też na tym, że ludzie zwykle i tak planowali pozbyć się większości wydawanych rzeczy.


    Odpowiednia liczba przeprowadzonych wymian powoduje, że gracze dysponują przedmiotami o konkretnej wartości. Jakiś chłopak faktycznie chciałby mieć ten T-shirt, więc odda za niego swoją lampę lava, jego sąsiadka natomiast chętnie weźmie tę lampę w zamian za swoje stare lustro. Starsza pani mieszkająca przy tej samej ulicy zbiera antyki, więc zaproponuje w zamian za to lustro stary rower BMX obrastający kurzem u niej w garażu.


    Po upływie wyznaczonego czasu gry zawodnicy wracają i porównują efekty swoich poszukiwań. Wystarczy kilkanaście transakcji, aby udało się wymienić wykałaczkę na sprzęt stereo, zestaw kijów golfowych, a nawet telewizor. Jednej z grup udało się przyciągnąć pełnowymiarowe canoe[3](26). Całkiem nieźle jak na jeden wieczór o tzw. suchym pysku.


    Przebieg gry w „Większe lub lepsze” dowodzi pewnego prostego faktu, a mianowicie że ludzie są generalnie skłonni zaryzykować właściwie cokolwiek, dopóki mają poczucie, że ryzykują niedużo. Dzięki tej prawidłowości grupa znudzonych studentów może wymienić wykałaczkę na telewizor, tym samym zyskując wartościowy przedmiot znacznie szybciej, niż gdyby został on kupiony za pieniądze zarobione w miasteczku akademickim w jakiej pracy opłacanej stawką minimalną. Z każdą kolejną transakcją gracze wymieniają i oferują konkretną wartość, w tym wartość rozrywkową.


    Gdyby studenci BYU chodzili od drzwi do drzwi i prosili o podarowanie im telewizora, z pewnością nie udałoby im się zdobyć go tak szybko. Tylko nieliczni zdecydowaliby się na taki gest. To trochę tak, jak gdyby praktykant wystartował w konkursie na prezesa albo początkujący start-up wziął udział w przetargu rozpisanym przez NASA. Gracze usuwają opór drugiej strony, rozbijając duży cel (np. zdobycie czegoś tak wartościowego jak telewizor) na szereg mniejszych celów (drobna wymiana).


    Naukowcy nazywają to zjawisko efektem „małych wygranych”. Hazardziści nazwaliby je kumulowaniem wygranych z kolejnych zakładów.


    W grze „Większe lub lepsze” wartość uzyskana z poprzednich transakcji nieustannie bierze udział w kolejnych transakcjach. Gracze nie wstrzymują się z przystąpieniem do kolejnej wymiany, nie przeszkadza im również, że uzyskana w niej wartość będzie tylko odrobinę większa — najważniejsze, żeby zabawa trwała.


    „Jedna mała wygrana sama w sobie może wydawać się nieis­totna — pisze dr Karl Weick w swoim znanym artykule opublikowanym w „American Psychologist”. — Szereg sukcesów przy realizacji niewielkich, ale istotnych zadań pozwala jednak dostrzec pewien schemat. Schemat ten może zadecydować o tym, że zaczniemy zdobywać sojuszników, odstraszać rywali i zmniejszać opór względem kolejnych ofert”(27).


    „Osiągnięcie niewielkiego sukcesu — wyjaśnia dalej Weick — uruchamia energię, która sprzyja kolejnemu małemu sukcesowi”.


    Z punktu widzenia zewnętrznego obserwatora wydaje się to rozsądnym sposobem na wspinaczkę po drabinie — należy piąć się ku górze jak najszybciej i małymi krokami.


    Choć to niewątpliwie dobra rada, sukces znudzonych mormonów nie wynika wyłącznie ze skrócenia cyklu(28). Niebagatelną rolę odgrywa w nim również przebieg nowych transakcji, który można by scharakteryzować jako działania zakosami.


    Gracze nie ograniczają się przecież do wymiany wykałaczek na coraz większe kawałki drewna — wymieniają je na długopisy, lustra i stare rowery. Jeśli nikogo nie zastaną w domu, nie czekają na właściciela. Nie pukają stale do tych samych drzwi z nadzieją, że uda im się przekonać opornego właściciela do przeprowadzenia wymiany. Gdy w jednym domu się nie udaje, natychmiast ruszają ku kolejnemu. Jeśli drabina okazała się mało skuteczna, próbują ją zhakować. Właśnie dlatego udaje im się odnieść sukces w tak krótkim czasie.


    Innymi słowy, kluczem do sukcesu w grze „Większe lub lepsze” jest owo niepozorne „lub”.


    Najszybszym zwierzęciem lądowym świata jest gepard. Potrafi osiągać prędkość przekraczającą 110 km/h. Biolodzy behawioralni utrzymują jednak, że to nie szybkość stanowi główne źródło jego przewagi jako drapieżnika. Jak podkreśla Katie Hiler, autorka tekstów popularnonaukowych, największym atutem tych zwierząt „jest ich zwinność, umiejętność wykonywania skoków na boki, nagłej zmiany kierunku i błyskawicznego hamowania. To właśnie dlatego antylopy mają w starciu z nimi tak nieduże szanse”(29).


    Jeśli przyjrzeć się szybkim sukcesom, tak w biznesie, jak i w innych dziedzinach, okaże się, że tego rodzaju zjawisko stanowi swego rodzaju normę. Jeden z najszybciej sprzedających się i najbardziej przełomowych telefonów komórkowych na świecie, czyli iPhone, został wprowadzony na rynek przez producenta komputerów osobistych w okresie, gdy na rynku telefonów dominowały firmy telekomunikacyjne(30). Nintendo zaczynało działalność od drukowania japońskich kart do gry, a potem pośredniczyło w handlu taksówkami, ryżem błyskawicznym i hotelami. Dopiero później firma zwietrzyła swoją szansę na raczkującym amerykańskim rynku gier(31). James Patterson, powieściopisarz, którego książki według najnowszych danych sprzedały się w 275 mln egzemplarzy, zanim poświęcił się literaturze, pracował jako dyrektor firmy (wykorzystał swoje doświadczenie w marketingu i zaczął pisać bestsellery)(32). Nagradzana aktorka Zoe Saldana rozpoczynała karierę od baletu (w swoim pierwszym filmie zagrała baletnicę)(33). To właśnie w ten sposób ludzie z branży rozrywkowej i osoby publiczne często odnoszą sukcesy „z dnia na dzień”. Najpierw ciężko pracują w innej dziedzinie, a potem się przestawiają i ku powszechnemu zaskoczeniu szybko osiągają spektakularny sukces.


    Badania biznesowe wskazują, że tego rodzaju przeskakiwanie między drabinami przyspiesza rozwój firm. Firmy decydujące się na zwrot, czyli na 
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