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  Opinie pierwszych czytelników Samograja


  „Książka Samograj wywarła radykalny wpływ na moje osobiste podejście do działań w sferze biznesowej. Pierwsza z naszych firm pobiła rekord, pozyskując 22 000 klientów w ciągu zaledwie pięciu dni, a druga odnotowała trzy najbardziej dochodowe miesiące w ciągu ośmiu lat działalności, bez żadnych oznak spowolnienia. A dodatkowo oba te zdarzenia miały miejsce w czasie, gdy byłem na długim urlopie, który stał się możliwy przede wszystkim za sprawą internalizacji naszych działań i dążeń do wdrożenia w całej naszej organizacji fazy Dostosowania (czwartego i najistotniejszego składnika 4D)”.


  — Ryan Langford, prezes grupy Ultimate Bundles


  „To, że wdrożyliśmy w naszej firmie w minionym roku zasady opisane przez autora Samograja, całkowicie zmieniło naszą sytuację. Jako wizjonerka i główna twórczyni treści zyskałam większą niż kiedykolwiek wcześniej swobodę w zakresie robienia tego, czym mogłam zajmować się wyłącznie ja sama, a jednocześnie zdałam sobie sprawę, że mogę zaufać mojemu zespołowi w kwestii tego, że zajmie się wszystkim innym. Wyeliminowaliśmy wąskie gardła i nauczyliśmy się korzystać ze wskaźników, aby móc podejmować znacznie rozsądniejsze decyzje. A dodatkowo osiągnęliśmy coś jeszcze — członkowie mojego zespołu są teraz szczęśliwsi!”.


  — Ruth Soukup, pisarka oraz założycielka i prezeska firmy Living Well Spending Less Inc.


  „Od czasu wprowadzenia struktury i zasad zawartych w książce Samograj przestałam być więźniem własnej firmy. Firma już nie wymusza moich działań, teraz to ja ją prowadzę. Dzięki Samograjowi wybieramy się na czterotygodniową letnią wyprawę do Kanady, w trakcie której nie będziemy musieli pracować. To spełnienie naszych marzeń — możemy wreszcie całkowicie oderwać się od spraw firmy, która pomimo tego nadal będzie prawidłowo funkcjonować”.


  — Ashley Brown, właścicielka i dyrektorka kreatywna firm She Implements i Nuvitzo Dance Studio


  „Bez przerwy szukałam nowych sposobów pozyskiwania klientów i realizowania naszych kwartalnych celów. Dzięki opisanej w Samograju metodzie likwidowania wąskich gardeł w ramach modelu ACDC zdałam sobie sprawę, że konwersję przeprowadzałam zupełnie prawidłowo, ale miałam problem z pozyskiwaniem klientów! Korzystając z zasad opisanych w tej książce, stworzyłam system monitoringu określający, ile osób do nas trafia i skąd, co sprawiło, że zaczęłam podejmować właściwe decyzje dotyczące tego, na czym powinnam się koncentrować w kolejnych tygodniach. Niedługo po tym, jak skupiłam się na zainteresowaniu firmą jak największej liczby osób, prawie trzykrotnie zwiększyła się liczba naszych potencjalnych klientów!”.


  — Carlee Marhefka, prezeska firmy Eat The 80


  „Jako właścicielka firmy często nadmiernie wszystko komplikuję, więc techniki zawarte w książce Samograj pomogły mi jasno określić obszary, w których powinnam działać sama, oraz te, w których, abyśmy mogli się rozwijać, warto byłoby skorzystać z outsourcingu (i mimo wszystko móc spać po nocach). To wystarczyło, aby moja firma zaczęła osiągać zdecydowanie więcej przy identycznym, a nawet mniejszym niż dotychczas nakładzie pracy”.


  — Tara Hunkin Aryanto, prezeska firmy My Child Will Thrive


  Dla Jake’a Michalowicza. Co tam u ciebie, brachu?


  Wstęp


  Jst druga w nocy, a ja piszę do pana, bo całkowicie straciłam nadzieję”.


  Tak właśnie zaczyna się e-mail, który otrzymałem od Celeste1, przedsiębiorczyni, która zwróciła się do mnie o pomoc. Przez ostatnie osiem lat otrzymałem niezliczoną ilość e-maili od czytelników oraz osób, do których głoszone przeze mnie przesłanie o zwalczaniu ubóstwa wśród przedsiębiorców dotarło za pośrednictwem moich książek, przemówień, artykułów, filmów czy podcastów. Odpowiadam na wszystkie i wielu z nich nie kasuję, aby nie zapomnieć, a ten konkretny zapewnił mi mobilizację, dzięki której dokończyłem tę książkę.


  Dalszy ciąg e-maila od Celeste brzmi następująco: „Jestem właścicielką przedszkola. Nie zarabiamy. Nigdy, od kiedy zaczęliśmy, nie wypłaciłam sobie pensji. Mam coraz większe długi. A dziś się załamałam. I nie chodzi wyłącznie o kwestie finansowe, ale także o to, co czuję. Jestem przekonana, że najskuteczniejszym rozwiązaniem tej kłopotliwej sytuacji byłoby popełnienie samobójstwa”.


  Gdy czytałem te słowa po raz pierwszy, poczułem, że serce podchodzi mi do gardła. Zmartwiłem się — nie, wpadłem w przerażenie — że Celeste naprawdę targnie się na swoje życie, a jednocześnie zdałem sobie sprawę z tego, jak bardzo jest na to narażona.


  „Proszę zrozumieć, to nie jest list pożegnalny — kontynuuje Celeste — i w tej chwili nie zamierzam robić niczego głupiego, bo mam rodzinę, dla której moja śmierć byłaby zapewne trudna do zniesienia. Gdybym jej jednak nie miała, zrobiłabym to. Mam obecnie obustronne zapalenie płuc, ale ponieważ nie stać mnie na to, żeby zapłacić komuś, kto posprzątałby nasze przedszkole, od czterech godzin sama myję podłogi i czyszczę ściany. Jestem wycieńczona. Płaczę, a jeśli przestaję, to tylko dlatego, że jestem zbyt wyczerpana, by płakać dalej. Oddałabym wszystko za chwilę snu, ale chociaż jestem ciężko chora, nie mogę spać, bo ciągle się zamartwiam. Jedynym, co mi zostało i co jeszcze mogłabym poświęcić firmie, jest czas, a teraz nawet jego mi brak”.


  Niemal pękło mi serce. Jako przedsiębiorca parę razy w życiu sam miałem podobne odczucia. Znam także bardzo wiele innych osób, którym zdarzało się sięgać dna i w desperacji poszukiwać rozwiązania. Ostatnie słowa Celeste zostaną ze mną na zawsze:


  „Co się stało z moim marzeniem? Jestem w pułapce. Jestem wyczerpana. Nie dam rady pracować więcej niż teraz. A może jednak powinnam? Może praca okazałaby się dla mnie powolnym samobójstwem, o którym myślę?”.


  Co się stało z moim marzeniem? Czy Ty także zadajesz sobie to pytanie? Ja je sobie zadałem, gdy przeczytałem e-mail Celeste. Pracujemy i pracujemy, w kółko, a potem nagle, zanim jesteśmy w stanie zdać sobie z tego sprawę, nasz pomysł na biznes, którym kiedyś z dumą dzieliliśmy się z przyjaciółmi, nasz plan, który sobie rozrysowaliśmy, nasza wizja, którą roztaczaliśmy przed pierwszymi zatrudnianymi przez siebie pracownikami, wszystko to okazuje się marnym wspomnieniem niemożliwego do osiągnięcia celu.


  W normalnych okolicznościach zapytałbym Celeste, czy mogę udostępnić jej e-mail czytelnikom, ale nie bardzo wiem, jak się z nią skontaktować. Mam nadzieję, że być może przeczyta te słowa i to ona skontaktuje się ze mną. Odpisywałem wiele razy, ale nigdy nie otrzymałem odpowiedzi i mimo prób nie udało mi się odnaleźć Celeste, ale myślę o niej do dziś i dzielę się z Wami jej historią tytułem ostrzeżenia.


  Celeste, jeśli czytasz te słowa, proszę, napisz do mnie jeszcze raz. Pomogę Ci. A jeśli wolisz się ze mną nie kontaktować, zapamiętaj proszę te słowa: nie Ty ograniczasz potencjał swojej firmy, ale z pewnością ograniczają go stosowane przez Ciebie systemy — a systemy można zmienić na lepsze.


  Być może to, o czym pisze Celeste, przydarzyło się lub właśnie przydarza także Tobie; być może (mam taką nadzieję) nie jesteś w aż tak tragicznej sytuacji. Być może udaje Ci się z tygodnia na tydzień nadążać z codziennym nawałem zajęć, kontrolować cały ten kołowrót i sprawiać, żeby Twoja firma ciągle działała, ale zapewne masz wrażenie, że niczego nie jesteś w stanie sobie odpuścić, że nie możesz się odprężyć i poświęcać jej mniej czasu i wysiłku. Dlaczego tak jest?


  Otóż dlatego, że większość przedsiębiorców, których znam, robi wszystko. Nawet kiedy wprowadzamy jakieś pomocne rozwiązania, które mają nas samych odciążyć, poświęcamy tyle samo czasu, ile poświęcalibyśmy, pracując sami, o ile nie więcej, na to, aby instruować pracowników, jak mają wykonywać wszystkie czynności, którymi my sami mielibyśmy już nie zawracać sobie głowy. Gasimy pożary. Nie śpimy po nocach. Gasimy kolejne pożary. Pracujemy w weekendy i święta, nie dotrzymujemy obietnic składanych członkom rodziny i odwołujemy wieczorne wyjścia z przyjaciółmi. A potem gasimy następne pożary. Brniemy dalej, naciskamy coraz mocniej i nadal nie śpimy po nocach.


  A oto coś, co zakrawa na ironię: nawet jeśli firma dobrze sobie radzi, my nadal jesteśmy wyczerpani. Gdy wszystko się układa, musimy pracować jeszcze ciężej, bo „kto wie, jak długo to potrwa?”. Odkładamy zatem z dnia na dzień decyzje dotyczące szans na rozwój firmy, które wiemy, że powinniśmy wykorzystać, kluczowe dla zapewnienia firmie sukcesów w działaniu w roli wizjonera, i to, co uwielbiamy robić, aż notatnik ze wszystkimi naszymi doskonałymi pomysłami bezpowrotnie ginie pod stertami dokumentów oraz list tego, co mamy do zrobienia.


  Zawalamy sprawę. Wszyscy!


  „Pracujmy ciężej” to mantra wszystkich firm, zarówno tych, które się rozwijają, jak i upadających. „Pracuj ciężej” to mantra każdego przedsiębiorcy, każdego właściciela firmy, każdego efektywnego pracownika i każdego, kto po prostu stara się pozostać w peletonie. Kontrolę nad nami przejęło zwichrowane poczucie dumy z tego, że pracujemy dłużej, szybciej i ciężej niż wszyscy inni w branży. Zamiast przebiec jeden maraton, staramy się sprintem pokonywać dziesięć. To naturalnie niemożliwe, więc, o ile coś się nie zmieni, ci z nas, którzy wybierają taki styl życia, są skazani na klęskę. A czasem w dodatku także na obustronne zapalenie płuc.


  Być może znasz to z autopsji. Jeśli tak, chciałbym, żebyś wiedział, że nie jesteś jedynym przedsiębiorcą, który ma poczucie, że musi pracować ciężej, który jest wyczerpany i zastanawia się, jak długo jeszcze będzie w stanie znosić taki nawał pracy. Nie jesteś jedynym biznesmenem, który zastanawia się, dlaczego wszystkie udoskonalenia, które wprowadził i stale wprowadza, nie tylko nie poprawiły wyników finansowych jego firmy, nie przyniosły jej większej liczby klientów, nie zatrzymały odpływu pracowników, ale nawet nie zapewniły mu chociażby nieco więcej cennego czasu. Nie jesteś jedyną osobą, która czyta tę książkę, bo czuje, że się pogrąża i desperacko pragnie skutecznych rozwiązań… oraz drzemki. Według autora artykułu ze strony 20SomethingFinance.com obywatele Stanów Zjednoczonych są „wśród mieszkańców państw wysoko rozwiniętych najbardziej zapracowani na świecie” (G.E. Miller, 2 stycznia 2018 r.). Oto paradoks: Amerykanie są dziś o 400% bardziej efektywni niż w roku 1950, a jednak jako osoby zatrudnione przepracowują więcej godzin tygodniowo i mają mniej wolnego czasu niż pracownicy w większości innych krajów. W przypadku przedsiębiorców i właścicieli firm obciążenie pracą jest naturalnie jeszcze większe. A wolny czas? Po prostu go nie mamy.


  Zacząłem pisać tę książkę po tym, jak zadałem sobie fundamentalne pytanie: czy moja wizja sprawnie działającej, rentownej i mającej pewną pozycję na rynku firmy może się ziścić, jeśli sam nie będę wykonywał całej (lub wręcz żadnej) pracy? Odpowiedź na to pytanie starałem się znaleźć przez pół dekady — nie tylko dla siebie, ale i dla właścicieli firm oraz przedsiębiorców, którym staram się ułatwiać życie — a zatem także dla Ciebie.


  Jeśli nie czytałeś moich wcześniejszych książek ani nie słyszałeś żadnego z moich przemówień, chcę, żebyś wiedział, że moją życiową misją jest wykorzenianie ubóstwa przedsiębiorców. Robię, co mogę, aby żadnemu przedsiębiorcy nie brakowało czasu, pieniędzy i chęci życia. W książce Po pierwsze: zysk starałem się rozwiązać fundamentalny problem, który doprowadza do rozpaczy większość przedsiębiorców — brak pieniędzy. W tej książce pomogę Ci położyć na łopatki jeszcze bardziej złowieszczego potwora: brak czasu.


  Niezależnie od tego, na jakich rozwiązaniach Ci zależy, znajdziesz tu praktyczne strategie odnoszące się do efektywności w biznesie, które sprawdziły się w przypadku niezliczonych przedsiębiorców, licznych właścicieli firm, a także w moim.


  Nie chodzi mi o to, aby zapewnić Ci więcej czasu. To siłowe podejście do działań biznesowych, które sprawia, że „zaoszczędzony” czas wypełnia się po prostu większą ilością pracy. Moim celem jest doprowadzenie do tego, aby Twoja firma stała się efektywna na szczeblu organizacyjnym. Z tej książki dowiesz się, jak wprowadzić proste, ale wyjątkowo skuteczne zmiany we własnym sposobie myślenia i w ramach codziennych działań, które sprawią, że Twoja firma zacznie funkcjonować w trybie automatycznym. I, mój przepracowany przyjacielu, mam tu na myśli przewidywalne efekty. Mam na myśli rzeczywisty, ciągły rozwój. Mam na myśli w pełni funkcjonalną kulturę organizacyjną. Mam na myśli swobodę koncentrowania się na tym, co robisz najlepiej i co uwielbiasz robić. Bo właśnie to, mój drogi kolego — zapewnianie sobie swobody, aby móc wykonywać pracę, którą wykonujemy najlepiej i którą kochamy najbardziej — jest jedynym sposobem na zbudowanie naprawdę skutecznej firmy.


  Uwolnimy się także wspólnie od codziennej harówki. Od presji czasu, od fizycznego i mentalnego ciśnienia oraz od konieczności nieustannego myślenia o stanie konta. Owszem, możesz czuć się w swojej firmie swobodnie. Owszem, możesz odzyskać optymizm, który rozsadzał Cię, gdy ją zakładałeś. Owszem, możesz zacząć rozwijać swój biznes bez wypruwania sobie żył czy rezygnowania ze szczęścia.


  A jak tego dokonać? Musisz po prostu przestać robić wszystko. Musisz usprawnić swoją firmę, aby mogła zacząć funkcjonować w trybie automatycznym. Chodzi mi o to, żeby działała jak dobrze naoliwiony mechanizm, nadzorowany przez wysoce efektywny zespół ludzi podzielających Twoje cele i wartości. Żeby działała, no cóż… jak samograj.


  Proces, któremu poświęciłem tę książkę, jest czymś absurdalnie prostym. Nie znajdziesz tu skrótów ani sztuczek umożliwiających robienie więcej, ale za to dowiesz się, jak robić to, co jest istotne, nie robić tego, co takie nie jest, i umieć odróżniać jedno od drugiego. (Tak, zapożyczyłem co nieco z modlitwy o pogodę ducha. Większości zapracowanych wizjonerów, takich jak Ty, którzy obecnie marzą wyłącznie o tym, aby przynajmniej nie popaść w obłęd, pogoda ducha może wydawać się czymś nieprawdopodobnym, ale jeśli zrealizujesz siedem etapów postępowania, które opisuję w tej książce, zdecydowanie wróci ona do gry, możesz być tego pewien!).


  W życiu chodzi o efekty, a nie o czas. Na łożu śmierci zapewne zadam sobie pytanie, czy zrealizowałem cel swojego życia, czy osiągnąłem dojrzałość jako jednostka, czy naprawdę służyłem innym, czy głęboko i aktywnie kochałem swoją rodzinę i darzyłem pozytywnymi uczuciami przyjaciół. W Twoim przypadku jest zapewne podobnie, prawda?


  Jeśli tak, to nadszedł czas, abyś dołączył do elitarnego Klubu Samograja. Mówię poważnie, dołącz do innych, najpierw na naszej stronie internetowej Clockwork.life2, a niedługo pewnie także na plaży. Nadszedł czas, abyś znowu zaczął cieszyć się tym, co kochasz — w życiu, w pracy i w firmie. Nadszedł czas, abyś ze swobodą i radością zaczął wdrażać efektywne strategie. Nadszedł czas, abyś przywrócił równowagę w swoim życiu. Ta książka pomoże Ci tego wszystkiego dokonać.


  Solennie Ci to obiecuję.


  
    1 Imię zostało zmienione.


    2 Na stronie https://ftp.helion.pl/przyklady/samogr.zip znajdziesz spolonizowane wersje omawianych w książce narzędzi, które możesz łatwo ściągnąć na swój dysk i wydrukować. Z kolei na stronie Clockwork.life znajdziesz komplet oryginalnych materiałów, dostępnych w języku angielskim. Dodatkowo, gdybyś potrzebował pomocy profesjonalisty — konsultanta spoza własnego przedsiębiorstwa czy też eksperta od „brudzenia sobie rąk” — chciałbym Cię poinformować, że prowadzę niewielką firmę, która dokładnie tym się zajmuje, więc zajrzyj na stronę RunLikeClockwork.com. Zwróć uwagę, że sufiks domeny Clockwork.life to .life, a nie .com, bo Klub Samograja to styl życia, a RunLikeClockwork.com zawiera .com dlatego, że chodzi o firmę obsługującą inne firmy.

  


  Rozdział 1. Dlaczego Twoja firma (ciągle) tkwi w miejscu


  Zgodnie z charakterystyczną dla wielu osób urodzonych i wychowanych w New Jersey tradycją każdego lata razem z żoną pakujemy dzieci i wraz z moją siostrą i jej rodziną wyjeżdżamy na tydzień na wybrzeże. Jeszcze kilka lat temu nasza letnia wycieczka wyglądała mniej więcej tak: wszyscy spędzaliśmy dzień na plaży, a potem, koło czwartej po południu dorośli zaczynali imprezowanie, gadali o tym, jak to będą się bawić do wschodu słońca, a potem, mniej więcej o siódmej wieczorem, zasypiali.


  Poza mną, bo nie tylko prawie nigdy nie siedziałem zbyt długo na plaży, ale także zasadniczo nie uczestniczyłem w imprezowaniu. Dlaczego? Dlatego, że pracowałem. Zawsze. Jeśli akurat nie kończyłem jakiegoś projektu lub nie przygotowywałem się na spotkanie, to próbowałem złapać „kilka minut”, żeby sprawdzić e-maile. A kiedy w końcu wychodziłem na zewnątrz, aby dołączyć do reszty, tak bardzo zaprzątały mnie myśli o pracy, że właściwie wcale mnie tam nie było. Członków rodziny naturalnie to denerwowało, a mnie przyprawiało o stres.


  Co roku próbowałem zrywać z nawykiem tej „wakacyjnej pracy”. Plan był zawsze taki sam: zrobię wszystko wcześniej i „tym razem” w końcu będę się naprawdę cieszyć wolnym czasem, który spędzę z rodziną, a potem, gdy wrócę do pracy, nie będę miał żadnych lub prawie żadnych zaległości, więc bez problemu znowu nabiorę tempa. Mój plan oczywiście po pierwsze nigdy się nie sprawdzał, a po drugie często bywało tak, że wychodziło wręcz odwrotnie.


  Gdy po raz ostatni próbowałem udowodnić sobie, że to mimo wszystko dobry plan, wszystko skończyło się totalną katastrofą. Po południu w przeddzień wyjazdu pojawił się problem z jednym z klientów. Nie pamiętam nawet, na czym polegał, ale wtedy wydawał mi się na tyle poważny, żeby uzasadnić pracę do późnych godzin nocnych. A potem pracowałem dalej, bo musiałem przecież zapobiec kryzysowi.


  Gdy wróciłem z pracy do domu, świtało. Spałem przez trzy godziny, po czym udałem się na Long Beach Island. (Jeśli nie jesteś z New Jersey, chcę, żebyś wiedział, że to właśnie LBI jest prawdziwym wybrzeżem, a nie zakrapianą imprezką, która się pod nie podszywa). Zanim poszedłem na plażę, postanowiłem sprawdzić e-maile, aby „upewnić się, że wszystko jest w porządku”. Nie było, więc resztę dnia spędziłem na telefonowaniu i wysyłaniu e-maili. A kiedy następnego dnia w końcu dotarłem na plażę, i tak myślałem wyłącznie o pracy, a mój organizm bezwzględnie domagał się snu. Po raz kolejny z jednej strony właściwie mnie tam nie było, a z drugiej zakłócałem wypoczynek członkom mojej rodziny, bo udzielało im się moje napięcie. To niezaprzeczalny fakt, że czyjś podły nastrój może zupełnie zepsuć zabawę innym.


  Mój pracoholizm denerwował całe towarzystwo, więc pewnego popołudnia żona wysłała mnie na spacer po plaży — a wcześniej zabrała mi telefon. Patrząc na luksusowe pensjonaty wybudowane tuż przy plaży, pomyślałem sobie: „Ludzie, którzy spędzają wakacje w tych megarezydencjach, mają wszystko poukładane”. Nie martwią się o sprawy finansowe. Mogą wyjeżdżać na urlopy i nie myśleć o pracy. Dobrze się bawią, a potem wracają do firmy, która funkcjonuje jak precyzyjny mechanizm, stale się rozwija i zarabia pieniądze. Tak właśnie chciałem żyć.


  Kiedy jednak przyjrzałem się bliżej, zacząłem dostrzegać kolejne osoby siedzące na werandach i gorączkowo stukające w klawisze laptopów. A potem także na plaży zobaczyłem postacie z laptopami umieszczonymi niepewnie na kolanach, aby w czasie, gdy ich właściciele osłaniali ekrany przed słońcem, do klawiatur nie dostał się piasek. Ludzie, o których myślałem, że wszystko mają poukładane, wcale się ode mnie nie różnili. Wszyscy pracowali w „wolnym” czasie. O co tu, do licha, chodziło?


  Będąc na tamtym etapie życia, miałem już za sobą zbudowanie i sprzedaż dwóch wartych po parę milionów dolarów firm. Jedną kupił pewien fundusz private equity, a drugą spółka z listy Fortune 500. Byłem także autorem dwóch książek o tematyce biznesowej i dosyć znanym konsultantem, przez niemal okrągły rok doradzającym tysiącom przedsiębiorców, jak powinni w szybki i organiczny sposób rozwijać swoje firmy. Wydawałoby się, że realizowałem swoje marzenia, prawda? Można byłoby pomyśleć, że na dobre przestałem być pracoholikiem. A jednak stres, który podczas kolejnych wakacji odczuwałem w związku z pracą, dowodził, że wcale tak nie było. Nie byłem nawet tego bliski. I naturalnie nie byłem w tym osamotniony. Tak jak Ty.


  Rozwiązanie nie jest rozwiązaniem


  Myślałem, że lekarstwem na mój pracoholizm stanie się wyższa efektywność. Gdybym mógł po prostu robić więcej i pracować szybciej, znalazłbym więcej czasu dla rodziny i miałbym go na to, żeby dbać o zdrowie, dobrze się bawić, a potem wracać do robienia tego, co naprawdę uwielbiałem. Do pracy, w której się spełniałem.


  Myliłem się.


  Dążąc do większej efektywności, wypróbowałem wszystko: aplikacje wspomagające koncentrację, metodę Pomodoro, pracę w blokach, zaczynanie dnia pracy o czwartej nad ranem, kończenie dnia pracy o czwartej nad ranem, robienie notatek w żółtych notatnikach, tworzenie list w telefonie, tworzenie list dotyczących tylko pięciu kwestii, tworzenie list dotyczących wszystkiego, robienie notatek w żółtych notatnikach (znowu!) czy metodę „nieprzerywania łańcucha”, która bardzo szybko doprowadziła mnie do metody „przykuwania się łańcuchem do biurka”. I właściwie wszystko się sprawdzało, ale niezależnie od tego, jakich sztuczek czy technik próbowałem i jak bardzo zwiększałem poziom własnej efektywności, nadal kładłem się spać po nocy i budziłem znacznie wcześniej, niż powinienem, z listą tego, co należało zrobić, która, jak mi się wydawało, wykazywała tendencję do magicznego wydłużania się z dnia na dzień. Być może pracowałem szybciej, ale na pewno nie krócej, tylko dłużej. Robiłem postępy w pracy nad licznymi niewielkimi projektami, ale na moim biurku pojawiało się coraz więcej nowych. I nadal nie byłem panem własnego czasu. Efektem całych lat, które poświęciłem na zgłębianie zagadnień efektywności, okazało się wyłącznie więcej pracy. Poniosłem epicką klęskę.


  Ty zapewne dysponujesz własną listą (choć być może próbowałeś stosować te same odnoszące się do zwiększania efektywności strategie, które wymieniłem przed chwilą, pisząc o nich jak o nieskutecznych dietach). Fundamentem całej sfery działalności gospodarczej jest dążenie do robienia więcej i szybciej. Służy temu cały przemysł: podcasty, artykuły i książki; grupy fokusowe i konsultanci; czasopisma i programy komputerowe. A my? Rzucamy się na kolejne zalecane przez kogoś rozwiązania zwiększające efektywność, bo jesteśmy zdesperowani. Bo pragniemy rozwijać własne firmy, robiąc coraz więcej i pracując coraz szybciej, a jednocześnie staramy się robić wszystko, żeby nie zwariować.


  Niektórzy eksperci od efektywności polecają „odpowiednie zarządzanie czasem”. Podczas gromadzenia materiałów do tej książki zaprzyjaźniłem się z byłym specjalistą od efektywności Chrisem Winfieldem, który akurat wtedy zakończył kolejny turnus swoich słynnych zajęć, podczas których za każdym razem naucza mniej więcej dwudziestu liderów biznesu, jak powinni robić więcej i pracować szybciej.


  Spotkaliśmy się na kawie w Nowym Jorku, niedaleko Lincoln Center. Chris miał poinformować mnie o tym, co tak naprawdę oznacza bycie efektywnym. Miałem szczerą nadzieję, że wreszcie poznam tajemnicę efektywności i dzięki temu przestanę żyć w ciągłym stresie. Przyjechałem czterdzieści pięć minut wcześniej, bo nie mogłem wytrzymać — tak bardzo chciałem poznać sztuczkę, która wszystko zmieni! Chris pojawił się dokładnie o czasie, co do minuty, a więc w sposób niejako typowy dla eksperta od efektywności.


  Po obowiązkowych komentarzach na temat tego, że „ta kawa jest naprawdę doskonała”, Chris spojrzał mi prosto w oczy i powiedział:


  — Efektywność to gówno.


  — Co proszę…?! — zapytałem, o mało nie wypluwając cudownie jedwabistej Fazendy Santa Ines, którą piłem (owszem, bywam kawowym snobem — czy też według mojej własnej nomenklatury „kawologiem” — niemal zawsze, gdy jestem gdzieś na czterdzieści pięć minut przed spotkaniem).


  — To gówno, brachu. Od lat uczę efektywności, a wszyscy, którym wpajam jej zasady, nie wyłączając mnie samego, faktycznie pracują więcej.


  — Nie rozumiem. Dlaczego tak jest? — zapytałem.


  — Bo efektywność dotyczy nas samych. Umożliwia nam robienie więcej i funkcjonowanie szybciej. Kluczowym słowem jest tu wyraz „my”. Możemy robić więcej, więc naprawdę robimy więcej. A w ostatecznym rozrachunku sami robimy wszystko. I nawet jeśli twierdzimy, że zlecamy pracę komuś z zewnątrz, to tak naprawdę tego nie robimy, bo nie jesteśmy w stanie stosować outsourcingu w kwestii podejmowania decyzji. Zlecamy innym wykonywanie określonych zadań, ale te osoby stale wracają do nas z milionami pytań. I tak naprawdę, starając się nie pracować, musimy faktycznie pracować jeszcze więcej. Mówię ci, Mike, efektywność szkodzi wielu ludziom. Skończyłem z przejmowaniem się nią i przestałem jej uczyć. Odchodzę z branży, żeby móc zacząć mniej pracować, więcej zarabiać i po prostu żyć.


  Eksplozja. W głowie.


  Okazuje się, że efektywność nie jest receptą na to, aby pracować mniej. Wręcz przeciwnie, za jej sprawą trzeba pracować więcej, czyli zacząłem poszukiwania precyzyjnego mechanizmu od niewłaściwego Świętego Graala!


  Nowe ujęcie prawa Parkinsona


  Wszyscy znamy niezwykle efektywne osoby, które pracują po szesnaście godzin dziennie. Każdy słyszał o ludziach, których dewiza brzmi: „Najlepiej radzę sobie pod presją”. Być może i Ty byłeś kiedyś kimś takim? Bo ja na pewno.


  Zrozumienie tego faktu zajęło mi około piętnastu lat. Byłem zdeklarowanym pracoholikiem. Gdyby ktoś przyznawał za to odznaczenia, z pewnością otrzymałbym najwyższe. Będąc zapewne najlepszym kandydatem do tytułu „mistrza szybkości w wykonywaniu zadań”, uważałem się za członka elitarnego klubu. (Być może mi nie wierzysz, ale owszem, tak właśnie było).


  W książce Po pierwsze: zysk posłużyłem się prawem Parkinsona — „poziom wykorzystywania określonego zasobu zwiększa się wprost proporcjonalnie do poziomu jego dostępności” — w odniesieniu do zysku. Pieniądze wydajemy zatem w taki sam sposób, jak wykorzystujemy czas przeznaczony na wykonywanie określonych zadań — czyli w całości. I dlatego właśnie większość przedsiębiorców zarabia mniej od własnych pracowników, nie mówiąc nawet o realizowaniu zysków. Im więcej mamy pieniędzy, tym więcej wydajemy. Im więcej mamy czasu, tym więcej poświęcamy go pracy. Rozumiesz to, prawda?


  Wprowadzenie zmian w tym zakresie jest absurdalnie proste: ograniczmy poziom zasobów, a ograniczymy poziom ich wykorzystania. Osiągając przychody i notując zyski, warto na przykład umieszczać pieniądze na osobnym rachunku bankowym, aby mieć ich mniej na bieżące wydatki. Dlaczego? Bo dzięki temu zaczynamy wydawać tylko te środki, do których mamy bezpośredni dostęp lub, inaczej mówiąc, gdy nie mamy łatwego dostępu do całej gotówki przepływającej przez firmę, musimy znajdować sposoby na prowadzenie firmy kosztem mniejszych nakładów.


  A kiedy zasobem jest czas, funkcjonowanie prawa Parkinsona staje się jeszcze bardziej ewidentne. Praca zawsze całkowicie wypełnia czas potrzebny na jej wykonanie. Noce, weekendy, wakacje — gdy uznajemy, że to konieczne, jesteśmy w stanie pracować także w tak zwanym czasie wolnym. I to właśnie jest zasadniczym powodem klęski dążeń do jak największej efektywności. Wiadomo, że jej celem jest wykonywanie jak największej ilości pracy tak szybko, jak to możliwe. Problem polega jednak na tym, że skoro prowadzenie firmy zajmuje nam cały czas, to stale znajdujemy sposoby na jego wypełnianie. Im bardziej jesteśmy efektywni, tym więcej możemy robić, a im więcej robimy, tym musimy być bardziej efektywni. To błędne koło, prawda?


  Jeśli nie różnisz się specjalnie ani od większości przedsiębiorców, ani ode mnie, to zaoszczędzony czas wykorzystujesz na to, aby więcej pracować — dokładnie tak, jak stwierdził Chris. I nie chodzi o wykonywanie pracy, która sprawiałaby Ci przyjemność, ani takiej, która naprawdę mogłaby coś zmienić w Twojej firmie. Nie, załatwiasz po prostu pilne sprawy. Gasisz pożary i wykonujesz konkretne zadania, aby nie stały się zarzewiem kolejnych pożarów, a oprócz tego zajmujesz się wszystkimi innymi pilnymi sprawami, które pojawiają się w międzyczasie. Wciąż zapracowujesz się na śmierć i masz poczucie, że im większe robisz postępy, tym masz więcej pracy.


  Oto coś, co dotarło do mnie dopiero po spotkaniu z Chrisem Winfieldem: tak, efektywność jest ważna; wszyscy musimy starać się jak najlepiej wykorzystywać czas. Brak efektywności to coś w rodzaju grzechu, to działanie wbrew temu, czego żądają bogowie biznesu. (A poza tym siedzenie na tyłku, obżeranie się chipsami i oglądanie od rana do wieczora reklam sprzętu do ćwiczeń nie przyspiesza rozwoju żadnej firmy). Z czasem zrozumiałem jednak, że prawdziwym Świętym Graalem jest efektywność na poziomie organizacyjnym. Zwykła efektywność wprowadza nas na boisko. Ta organizacyjna umożliwia nam strzelanie bramek.


  Efektywność organizacyjna polega na tym, że wszystkie elementy firmy harmonijnie ze sobą współdziałają. To najlepszy system, bo organizujemy zasoby firmy tak, aby funkcjonowały, nie przeszkadzając sobie nawzajem i tym samym maksymalizując ich produktywność. Efektywność organizacyjna zapewnia nam także dostęp do największych talentów naszego zespołu (nawet jeśli ten zespół to jedna osoba), aby mógł on wykonywać najistotniejsze prace. Zasobami należy zarządzać w taki sposób, aby wykonywane były najważniejsze zadania, a nie stale i w pośpiechu marnować je na to, co akurat jest najpilniejsze. Nie chodzi o to, żeby pracować ciężej. Istotne jest to, aby móc pracować mądrzej.


  Dwudziestolecie posiadania firmy jest niestety dla większości przedsiębiorców okazją do świętowania tego, że przetrwali dwadzieścia lat zaharowywania się niemal na śmierć. Ale nie musi tak być. Nie jesteś sam. Takich jak Ty są miliony. Też byłem jednym z nich, a teraz jestem tutaj z Tobą. I właściwie nadal się rozwijam, nadal muszę przypominać sobie, że powinienem pracować mądrzej, a nie ciężej, bo jeśli tego nie robię, to raz po raz zaczynam myśleć, że istnieje magiczny sposób na zwiększanie poziomu efektywności, który wszystko zmieni na lepsze. A Ty? Bez względu na to, jakich wyborów dokonałeś, aby dotrzeć do miejsca, w którym znajdujesz się dzisiaj, wszystko jest w porządku. Coś Cię tu przywiodło. Jesteś na boisku, więc skoncentruj się, bo za chwilę strzelisz bramkę swojego życia. Możesz teraz zrobić sobie selfie z ręką uniesioną ku gwiazdom, bo za chwilę wraz ze swoją firmą wyruszysz w przełomową podróż. Nie spiesz się, przyjmij zwycięską pozę. Ja zaczekam.


  O co zatem chodzi? O to, aby nie zmieniając się samemu (bo w zasadzie nie bardzo możemy), zmienić otaczający nas system i skonfigurować go tak, aby kanalizował nasze naturalne tendencje do osiągania efektów, na których nam zależy.


  Elementem rozwiązania, które opisuję w tej książce, jest faktyczne skrócenie czasu pracy i skłonienie prawa Parkinsona, aby działało na naszą korzyść. Jeśli jednak ograniczymy się wyłącznie do tego, nie uciekniemy z błędnego koła. Dając sobie mniej czasu, musimy także wiedzieć, na czym powinniśmy się koncentrować w czasie, który nam pozostanie. Nie chodzi o to, aby robić więcej, mając mniej czasu, ale o to, aby mając go mniej, robić mniej, a osiągać więcej. Musisz realizować właściwe zadania w ograniczonym czasie, którym dysponujesz Ty sam, i móc zlecać innym wykonywanie właściwych zadań w ograniczonym czasie, którym dysponują oni.


  Innymi słowy, w sferze funkcjonowania firmy przypominającej precyzyjny mechanizm chodzi nie o efektywność w skali masowej, tylko o selektywną.


  Unikanie ryzyka


  Mój pierwszy doradca biznesowy, Frank Minutolo1, był ze mną, gdy tworzyłem trzy startupy (z których jeden sprzedałem firmie z listy Fortune 500) i dokonywałem dwóch przejęć. Frank wprowadził na amerykański rynek japońską firmę Konica i rozbudował ją od fazy startupu do poziomu, w którym była warta 100 milionów dolarów. Po odejściu skoncentrował się na tym, co uważał za swoje powołanie: został doradcą starannie dobranej grupy młodych (i trochę starszych) przedsiębiorców. Jestem jednym z mniej więcej trzydziestu takich szczęśliwców.


  Będę zawsze wdzięczny Frankowi za jego rozsądne, mądre rady. Na kanwie prostej strategii szybkiego organicznego rozwoju, której mnie nauczył, powstała moja pierwsza książka The Pumpkin Plan. Wszystko zaczęło się od naszego pierwszego spotkania twarzą w twarz. Frank najpierw przez cztery godziny omawiał z członkami zespołu wszystkie możliwe aspekty funkcjonowania naszych firm, a potem spotkał się ze mną indywidualnie.


  Frank przypomina z wyglądu Regisa Philbina, a mówi w sposób podobny do Marlona Brando w Ojcu chrzestnym. „Mike, musisz bardziej inteligentnie myśleć o rozwoju swojej firmy. Skoro tak bardzo się wysilasz, skoro znosisz ciągły stres, musisz coś z tego mieć, bo inaczej spędzisz emeryturę, siedząc na zardzewiałym krześle ogrodowym z jednym jajem zwisającym z nogawki szortów i żałując, że tak się zaharowywałeś”. Z jajem? O co mu, do cholery, chodzi? Nigdy nie słyszałem równie dziwacznego opisu. Frank potrafi sprawić, że gdy to, o czym mowa, stanie nam przed oczyma, nie da się już sobie tego „odwyobrazić”.


  Okazało się, że prezentowanie wyjątkowo naturalistycznych wizji postaci klienta jako ludzkiego wraku i posługiwanie się odniesieniami do jego genitaliów jest szokująco skuteczną strategią sprzedażową, bo zatrudniłem Franka jeszcze tego samego dnia. A potem uniknąłem dzięki niemu tej nieszczególnie godnej pozazdroszczenia przyszłości, bo pomógł mi szybko rozbudować i sprzedać dwie firmy. Coś, co naprawdę chciał mi powiedzieć podczas naszej pierwszej rozmowy, dotarło jednak do mnie dopiero po dziesięciu latach wspólnej pracy. Co to takiego? Konstatacja, że strach może być potężnym katalizatorem zmian.


  Pewnego popołudnia zabrałem Franka na lunch do Fuddruckers i w końcu zapytałem go, dlaczego już podczas pierwszego spotkania tak nietypowo opisał los, który mógł mnie czekać w przyszłości. Frank zachichotał w sposób, który bywa uznawany za typowy dla wrednych staruchów — jego śmiech stopniowo zamieniał się w atak czkawki — i powiedział:


  — W tej opowiastce chodzi o to, że przeszkodą jesteś ty sam. Problem polega na wybieraniu tego, co znamy. Przedsiębiorcy nie różnią się zbytnio od innych ludzi, także dla nich coś, co znane, staje się komfortowe. Przedsiębiorcy — w tym także ty, Mike — pracują jak szaleni. I chociaż mówią, że nienawidzą tego, co robią, i że nie chcą się tym zajmować ani chwili dłużej, to jest to coś, co znają. A kiedy coś jest nam znane, to niezależnie od tego, jak bardzo nam nie odpowiada, najłatwiej jest zajmować się tym dalej. I właśnie to, robienie czegoś, co znamy, sprawia, że w końcu lądujemy na tym zardzewiałym krześle, z jajem wystającym z nogawki szortów.


  I dlatego właśnie chciałem, abyś zaczął bardziej obawiać się robienia tego, co uważasz za bezpieczne i znajome, niż wybierania nowych i bardziej obiecujących zajęć. Chciałem, żebyś zaczął się bać miejsca, w którym się znalazłeś, a potem wykorzystałem twój strach przed miejscem, do którego w komfortowy sposób zmierzałeś, aby przenieść cię w nowe niekomfortowe miejsce, do którego zmierzać powinieneś.


  Pogrążanie się bez końca w codziennej harówce bywa bolesne, ale przekonanie, że musimy „pracować więcej” czy „pracować ciężej”, staje się czymś znajomym. I chociaż czujemy się wyczerpani, tkwimy jednak w strefie komfortu, zadowalając się rozwiązywaniem w identyczny sposób tych samych problemów. To, że poświęcamy mnóstwo czasu na pracę, nie wymaga od nas opuszczania strefy komfortu, uczenia się czegoś nowego ani rezygnowania z potrzeby mikrozarządzania, która napędza nasze ego.


  Przedsiębiorcy są tak bardzo przyzwyczajeni do radzenia sobie z trudnościami, że staje się to dla nich rodzajem strefy komfortu, więc nadal robią to, co ich w niej utrzymuje. Jeśli zatem zależy Ci na tym, aby Twoja firma stała się jak najbardziej efektywna, musisz przestać robić to, co robisz, czyli wejść samemu sobie w drogę. Zapewne to, że sam wykonujesz pracę lub angażujesz się w pracę innych ludzi, jest wszystkim, co do tej pory poznałeś, więc jest Ci z tym wygodnie, ale nie tędy droga. Musisz przestać działać w ten sposób.


  Pułapka przetrwania


  Jeśli czytałeś moje wcześniejsze książki, to prawdopodobnie wiesz co nieco o pułapce przetrwania, o której piszę od dawna, ale wrócę do niej także tutaj. Dlaczego? Bo z jednej strony w pułapce przetrwania kończy większość przedsiębiorców, a z drugiej tylko bardzo nielicznym udaje się z niej wydostać.


  Pułapka przetrwania to niekończący się cykl reagowania na wszystko, co wydarza się w firmie — zarówno na problemy, jak i na okazje biznesowe — w taki sposób, aby móc brnąć dalej. To pułapka, ponieważ reagując zasadniczo nie na to, co jest istotne, tylko na to, co uznajemy za pilne, czujemy satysfakcję z rozwiązywania określonych problemów. Przypływy adrenaliny związane z ratowaniem czegoś — pieniędzy, zamówień, transakcji i w ogóle wszystkiego — sprawiają, że czujemy się, jakbyśmy robili postępy i rozwijali firmę, ale tak naprawdę funkcjonujemy w ramach cyklu o czysto reaktywnym charakterze. Tu coś naprawiamy, tam czemuś zapobiegamy, wrzucamy wsteczny bieg, a potem nagle wyrywamy do przodu. Wszystko to sprawia, że nasza firma raz po raz zbacza z kursu i z biegiem czasu staje się czymś zupełnie nieprzewidywalnym. Dlaczego? Bo po prostu próbowaliśmy przetrwać.


  Pułapka przetrwania polega na tym, że próbujemy przetrwać dzisiaj, zupełnie nie zważając na to, co będzie jutro. Że staramy się pozostawać w strefie komfortu, robiąc to, co znamy (przed czym ostrzegał mnie Frank). I czujemy się dobrze, bo przetrwaliśmy kolejny dzień. Potem jednak, w odległej przyszłości, budzimy się i nagle zaczynamy zdawać sobie sprawę, że po pierwsze całe lata, które poświęciliśmy pracy, nic nam nie dały, a po drugie koncentrowanie się wyłącznie na przetrwaniu to pułapka, w której powoli toniemy, zapewniając długą agonię naszej firmie i naszej własnej konsekwencji.


  Funkcjonowanie w pułapce przetrwania prowadzi do mało pociągającego życia w ramach cykli błyskawicznych wzlotów, niezwykle bolesnych upadków i robienia wszystkiego dla jakichś tam pieniędzy. Naturalnie nie jest to życie, które chciałby wieść szanujący się przedsiębiorca, tylko mizerna egzystencja wyrobnika. Ja także kiedyś byłem takim wyrobnikiem — robiłem wszystko, czego ode mnie żądano, niezależnie od tego, ile mi płacono. Prostytuowałem własną działalność, aby przetrwać jeszcze jeden dzień i kontynuowałem te działania w kolejnych skazanych na klęskę firmach.


  Dziesięć lat temu uporządkowałem swoje życie. Zacząłem od tego, że najbardziej liczy się zysk (i opisałem to w książce pod tytułem, a jakże, Po pierwsze: zysk). Następnie skoncentrowałem się na najlepszych klientach, więc moja firma zaczęła rozwijać się w szybki i organiczny sposób. Obecnie jestem na ostatnim etapie odzyskiwania własnego życia, bo zorganizowałem firmę tak, aby działała w trybie automatycznym, jak precyzyjny mechanizm. I chciałbym, abyś Ty zrobił to samo.


  W książce Po pierwsze: zysk umieściłem niewielki podrozdział, który stał się zalążkiem tej pozycji: „Nieprzerwana rentowność jest uzależniona od efektywności, a nie da się pozostać efektywnym w czasie trwania kryzysu. Kryzys uzasadnia zarabianie pieniędzy za wszelką cenę już teraz, nawet jeśli oznaczałoby to rezygnację z płacenia podatków lub konieczność zaprzedania duszy diabłu. W sytuacjach kryzysowych pułapka przetrwania staje się naszym modus operandi — do czasu, gdy nasze strategie przetrwania spowodują nowy, bardziej niszczycielski kryzys, który przerazi nas na tyle, że nie będziemy mieli ochoty na dalsze prowadzenie działalności”.


  Czy Celeste, właścicielka przedszkola, o której wspomniałem na wstępie, znalazła się w pułapce przetrwania? Z całą pewnością, i to w jej ekstremalnej wersji. Oczywiście można się w takiej pułapce czuć komfortowo. Bywa, że da się w taki sposób działać. Można nawet czuć dumę, że mimo problemów jakoś sobie radzimy. Jakie ma to jednak znaczenie, skoro nadal tkwimy w pułapce?


  Pułapka przetrwania uniemożliwia nam realizację wizji oraz osiąganie krótko- i długoterminowych celów. I w pewnym sensie zdajemy sobie z tego sprawę. Czujemy się winni, bo od siedmiu lat nie zajrzeliśmy do planu, który rozpisaliśmy na pięć lat. Widzimy, że inne firmy podejmują nowe inicjatywy lub wprowadzają na rynek świeże, zgodne z aktualnie obowiązującymi trendami produkty, i zastanawiamy się, jak ich właściciele i pracownicy znaleźli czas na przewidywanie zmian w branży i reagowanie w odpowiedni sposób (muszą mieć jakieś supermoce, prawda?). Wiemy, że pozostajemy w tyle pod względem wykorzystywania innowacji w sferze technologii i kultury organizacyjnej. Wiemy, że aby nasza firma znalazła się na wyższym poziomie, musimy wrócić do korzeni — do naszej wizji, naszych pomysłów, planów i zapału, którym kipieliśmy, gdy zaczynaliśmy działalność.


  Z pułapki przetrwania trudno się uwolnić, bo firma nieustannie zmusza nas do utrzymywania się na powierzchni. Ja jednak zademonstruję Ci, jak wyrwać się z niej na dobre, organizując firmę tak, aby funkcjonowała w trybie automatycznym, a tym samym zapewniając sobie swobodę umożliwiającą robienie tylko tego, co chcemy i kiedy tego chcemy. Zajmijmy się zatem byciem niezajętymi.


  Siedem etapów strategii Samograja


  W kolejnych siedmiu rozdziałach zajmiemy się działaniami, które musisz podjąć, aby Twoja firma zaczęła działać jak precyzyjny mechanizm. Chciałbym, żebyś wiedział, że czas trwania poszczególnych etapów może być różny, a oprócz tego może się okazać, że od czasu do czasu będziesz musiał się cofać do wcześniejszych etapów i wprowadzać pewne poprawki. Przeprowadzenie całego procesu reorganizacji może zająć Ci dwa dni lub dwa miesiące, ale jeśli będziesz postępować zgodnie z instrukcjami, na pewno Ci się to uda.


  Aby firma mogła się rozwijać i obsługiwać swoją bazę klientów, musi po prostu działać. To element, który będziemy określać jako Działanie. Kolejną kwestią jest takie organizowanie działań, aby wszyscy pracownicy firmy i wszystkie jej systemy w komplementarny sposób zapewniały jej rozwój. To element o nazwie Dostosowanie. Członkowie zespołu, pracując razem, komunikują się w celu podejmowania Decyzji i Delegowania zadań, które muszą zostać wykonane. Sposób, w jaki rozdzielamy czas pomiędzy funkcje Działania, Decydowania, Delegowania i Dostosowania, nazwiemy kompozycją 4D. Odpowiednie proporcje czasu w jej ramach mają kluczowe znaczenie w kontekście zapewnienia firmie możliwości funkcjonowania w trybie automatycznym.


  Większość mikroprzedsiębiorstw i małych firm poświęca zbyt dużo czasu na działania w sferze Działania. Wyobraź sobie prowadzącego jednoosobową firmę przedsiębiorcę, który biega w kółko i robi wszystko, albo niewielką firmę, w której wszyscy — łącznie z szefem — pracują jak szaleni od rana do wieczora i nikt nie ma czasu, aby cokolwiek zaplanować. Realizacja celu, który przyświecał mi, gdy pisałem tę książkę, czyli automatyzacji trybu działania Twojej firmy, ma natomiast polegać na tym, że chciałbym skłonić Cię do stworzenia takiego systemu Dostosowania jej pracy, aby zaczęła funkcjonować samodzielnie, i aby uwolnieni w ten sposób od dotychczasowych obowiązków pracownicy mogli bez przeszkód zająć się Działaniem. Aby tak się stało, musimy zacząć od Ciebie i jednoznacznie określić, ile czasu obecnie zajmuje Tobie Działanie. Jak? Poddając dokładniej analizie Twoją własną kompozycję 4D i kompozycję 4D Twojej firmy.


  Aby móc coś zmienić — zarówno w sferze działalności biznesowej, jak i w ujęciu bardziej ogólnym, gdy w naszym życiu pojawiają się jakieś problemy lub okazje — należy dysponować punktem odniesienia. Po jego ustaleniu możemy podjąć świadome i bezpośrednie działania zmierzające do tego, abyśmy my sami i nasza firma znaleźli się tam, gdzie chcielibyśmy się znaleźć. Optymalne wartości w ramach kompozycji 4D to 80% czasu poświęcanego na Działanie, 2% na Decydowanie za innych, 8% na Delegowanie zadań i odpowiedzialności oraz 10% na Dostosowanie pracy w celu zwiększania efektywności i zapewniania firmie coraz lepszych wyników finansowych przy coraz niższych kosztach. Optymalny układ kompozycji 4D pozostaje zawsze taki sam, niezależnie od tego, czy pracuje dla nas jedna, pięćdziesiąt, czy tysiąc osób.


  Oto siedem etapów, dzięki którym Twoja firma zacznie działać samodzielnie:


  
    	Analiza kompozycji 4D — ustal, w jakim układzie elementów kompozycji, czyli zestawieniu Działania, Decydowania, Delegowania i Dostosowania pracy, Twoja firma funkcjonuje obecnie. W firmie działającej jak precyzyjny mechanizm elementy wykonywania pracy, zarządzania zasobami i ciągłego rozwoju są zrównoważone. W pierwszej fazie tworzenia firmy działającej samodzielnie przeprowadzimy prostą analizę czasu, aby sprawdzić, ile poświęcasz go na każdą z czterech kategorii działań opisanych powyżej. Gdy to ustalimy, będziemy mogli wprowadzić w Twojej firmie optymalny układ kompozycji 4D.


    	Zadeklarowanie Funkcji Królowej Pszczół — zidentyfikuj zasadniczą funkcję będącą jednoznaczną determinantą sukcesu Twojej firmy. W każdej firmie istnieje jedna konkretna funkcja będąca najistotniejszym wyznacznikiem jej kondycji. W niej właśnie łączą się ze sobą wyjątkowość oferty firmy i to, do czego jej właściciel i/lub pracownicy mają największy talent. Sukces firmy będzie zależał od tego, co zadeklarujesz. To coś, co nazywam Funkcją Królowej Pszczół, czyli FKP. Kiedy ta funkcja działa na pełnych obrotach, firma się rozwija, a kiedy zostaje spowolniona lub zatrzymana, pojawiają się kryzysy. FKP istnieje w każdej firmie i w każdej firmie, aby poprawie uległy jej wyniki finansowe, a co za tym idzie, całokształt jej efektywności, należy tę funkcję zidentyfikować i zadeklarować. Pamiętaj, że prawidłowo zidentyfikowana FKP jest „czynnikiem wzrostu” każdej firmy.


    	Obsługa i ochrona FKP — niech członkowie Twojego zespołu robią wszystko, abyś miał pewność, że najistotniejszy wyznacznik sukcesu firmy jest otoczony odpowiednią ochroną i opieką. FKP to kluczowa dla firmy funkcja, więc każdy pracownik, nawet jeśli nie obsługuje jej bezpośrednio, musi wiedzieć, czym ona jest i jak ją chronić. W wysoce efektywnych przedsiębiorstwach FKP ma zawsze priorytetowe znaczenie, a wszystkie systemy dbają o to, aby ludzie i zasoby, które ją obsługują, nie były przesuwane gdzie indziej. Gdy FKP funkcjonuje prawidłowo, wszyscy pracownicy firmy mogą wykonywać swoje zadania (czyli pracować, wykonując tak zwane Podstawowe Zadania).


    	Przechwycenie systemów — udokumentuj lub zarejestruj systemy, które już posiadasz, aby Twój zespół mógł wykonywać pracę w taki sposób, na jakim Ci zależy. Jeśli wydaje Ci się, że w Twojej firmie nie ma żadnych systemów, jesteś w błędzie. Wszystkie niezbędne systemy posiada każda firma, niezależnie od tego, na jakim etapie się znajduje. Systemy te należy po prostu przechwycić, a następnie, stosując metodę rezygnowania, zlecania i ograniczania, dopasować ich działanie do zasad funkcjonowania firmy. Każdy przedsiębiorca i pracownik firmy ma określone sposoby na wykonywanie różnych zadań, ale często bywają one po pierwsze nieudokumentowane, a po drugie niemożliwe do przekazywania innym. Korzystając z prostej metody oceny 

Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  Rozdział 2. Etap pierwszy. Przeanalizuj czas swojej firmy
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 3. Etap drugi. Zadeklaruj Funkcję Królowej Pszczół Twojej firmy
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 4. Etap trzeci. Ochrona i obsługa FKP
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 5. Etap czwarty. Przechwyć systemy
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 6. Etap piąty. Zbilansuj zespół
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 7. Etap szósty. Ustal, kogo będziesz obsługiwać
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 8. Etap siódmy. Miej oko na swoją firmę
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 9. Opór (i jak sobie z nim radzić)
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 10. Czterotygodniowe wakacje
Dostępne w wersji pełnej.

  Zakończenie
Dostępne w wersji pełnej.

  Podziękowania
Dostępne w wersji pełnej.

  Słowniczek kluczowych terminów
Dostępne w wersji pełnej.

  Od autora
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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