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SEOWO WSTEPNE

Wszyscy mi mowili, Ze na napisanie stowa wstepnego do mojej
ksiazki powinienem namoéwi¢ jakas ,gruba rybe”. Okazalo sie, ze
moja ksigzka jest odrobine zbyt kontrowersyjna, odrobing zbyt bezpo-
$rednia i moze zawiera¢ pewna doze ,tazienkowego” humoru - inny-
mi stowy, nie ma stowa wstepnego.

Ja jestem jednak Toaletowym Przedsi¢biorca (Toilet Paper Entre-
preneur — TPE). Doprowadzam robote do konca. Dlatego sam napi-
salem stowo wstepne, ktére jest przyspieszonym kursem zdobywania
atrybutéow Toaletowego Przedsiebiorcy — ktorym musisz si¢ staé, aby
odnies$¢ sukces w biznesie.

Oto osiem najwazniejszych atrybutéw Toaletowego Przedsiebiorcy.

1. Toaletowy Przedsiebiorca rozwija mocne fundamenty wiary
- wie, ze sukces jest niemal w stu procentach zdeterminowany
przez jego przekonania, a nie wyksztatcenie, §rodki ani okoliczno-
$ci. Kiedy Toaletowi Przedsiebiorcy wierza, ze co$ osiagna, a na-
stepnie wspierajq to nieugietym, zdecydowanym dziataniem - do-
konaja tego.



. Toaletowy Przedsiebiorca ma pasje - zawsze dziata w obszarze

swoich pasji. Pasja moze nie by¢ widoczna ani oczywista dla oséb
z zewnatrz, ale jest taka dla niego.

. Toaletowy Przedsiebiorca sklania sie do przedwczesnego

dziatania - zawsze podejmuje dzialanie, nie siedzi bez ruchu.
Przedwczesne podjecie dziatania moze sprawi¢, ze Toaletowi
Przedsigbiorcy sparza sie, ale w wigekszosci przypadkow sg jednak
nagradzani za to, ze dzialajg raczej zbyt wezesnie niz za pozno.

. Toaletowy Przedsiebiorca jest wyjatkowo dobry w wyjatkowo

niewielu dziedzinach - potrafi rozpozna¢ niewielka liczbe zalet,
ktore posiada, i doszczetnie je wykorzystaé. Wszystko, w czym jest
kiepski, zlecane jest komus innemu.

. Toaletowy Przedsiebiorca wykorzystuje pomyslowosé¢ zamiast

pieniedzy - pieniadze mogg by¢ jak narkotyk, ktéry tymczasowo
ukrywa przed Toba Twoje problemy. Pienigdze pozwalaja na robie-
nie gtupich rzeczy bez bolesnych konsekwencji; podtrzymujg Twojq
gtupote. Toaletowy Przedsigbiorca wie, ze mistrzostwo w przedsie-
biorczosci osiaga sie dzieki pomystowosci i perfekcyjnej koncentracji.

. Toaletowy Przedsiebiorca opanowuje nisze — wybiera rynek, na

ktérym konkurencja jest staba lub nie oferuje szerokiego wachlarza
produktéw, ustug czy wartosci, ktére on moze zaoferowaé. Wtedy
przejmuje panowanie nad tg nisza.

. Toaletowy Przedsiebiorca taczy dlugoterminowa koncentracje

z krétkoterminowym dzialaniem - ma absolutna pewno$¢, gdzie
znajduje sie jego punkt docelowy, ale nie ma szczegbélowego planu,
ktoéry opisuje krok po kroku, jak tam dotrze¢. Zamiast tego podej-
muje dziatanie krétkoterminowe (w 90-dniowych okresach), dzie-
ki ktéoremu osigga znaczne postepy. Wtedy ponownie ocenia swoje
cele, tworzy plany na kolejne 90 dni i wprowadza je w zycie.

. Toaletowy Przedsiebiorca NIE jest normalny - to ryzykant. Toa-

letowi Przedsiebiorcy sa odrobine dziwni i by¢ moze troche szaleni.
Definitywnie inni. Nie przestrzegaja zasad ani norm spotecznych
i dokonuja zmiany status quo.

Czy widzisz w tym wszystkim siebie? Jesli tak, albo jesli chciatby$

sie w tym zobaczy¢, ta ksiazka wstrzaénie Twoim §wiatem.
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WPROWADZENIE

Swiat jest bardziej
plastyczny, niz Ci sie wydaje
i oczekuje, az wydobedziesz
z niego ksztatt.

Bono
The world is more malleable
than you think and it’s waiting

for you to hammer it into
shape.

Bono



Jestem zmeczony... Zmeczony setkami, o ile nie tysigcami ksiazek
biznesowych, ktore sa jedynie tytutami i nie zawieraja tresci. Wigk-
sz0$¢ z tych ksiazek nalezatoby skondensowa¢ do jednej lub dwoéch
stron warto$ciowej tre$ci. Pozostatych powinno sie uzywa¢ do podcie-
rania tytka.

Nie umiem Wam nawet powiedzie¢, jak wiele ksiazek zaczynalem
analizowad, aby po kilku minutach zmusza¢ sie do ich dalszego czyta-
nia, a ostatecznie da¢ za wygrana. Od deski do deski przeczyta¢ warto
jedynie kilka wybranych ksigzek biznesowych.

SStart-up bez pieniedzy” ma by¢ z zatozenia publikacja inng
i o wiele lepsza niz tradycyjne ksigzki biznesowe oraz przestarzate
akademickie nauki — od pierwszego, do ostatniego stowa. Nie znaj-
dziecie tu nieaktualnych koncepcji ani ,zoptymalizowanej metodyki
przedsiebiorczego dziatania”. Moj tekst przychodzi wprost ,z oko-
pow”. Caly wysitek, doswiadczenie i wszystkie swoje zasoby wlozytem
w to, aby ,Start-up bez pieniedzy” stat si¢ jedna z najlepszych ksiazek.
Zdecydujcie sami, czy nig jest.

Ta ksigzka ma sprowadzi¢ Was na ziemie, pom6c w przegnaniu
sceptykow i daé Wam kopniaka w tylek tak, byscie sie ruszyli i zaczeli
dziataé.

Im mniej posiadasz czego$, co jest Ci niezbedne, tym wazniejsze sie
to dla Ciebie staje i tym madrzej z tego korzystasz. Prawda ta dotyczy
wszystkiego — mitosci, jedzenia, pieniedzy, a nawet (lub zwlaszcza) pa-
pieru toaletowego.

Czy kiedykolwiek ,,zalatwiates interes” ze spodniami wokoét kostek
i kiedy bytes gotowy dokonczy¢, okazywato sie, ze zabraknie papie-
ru toaletowego? Nie zaprzeczaj! Dobrze wiesz, o czym moéwie. Trzy
naddarte listki papieru, ktére zdaja sie z Ciebie drwié, zawieszone na
krawedzi tekturowej tuby.

Niezbyt dobrze jest znalez¢ sie w tak géwnianej sytuacji (gra stow
zamierzona). Masz wtedy tylko dwie lub trzy opcje. Mozesz zawotaé
o0 pomoc, co jest STANOWCZO zbyt upokarzajace, ale jest jakims wyj-
$ciem. Mogthbys tez, szurajac w ponizeniu nogami, uda¢ sie na poszu-
kiwanie nowej rolki. To straszne, ale réwniez jest jakim$ wyjéciem.
Ostatnia opcja, i zazwyczaj najlepsza, jest zadowolenie sie tym, co jest.
A kiedy zaprzegniesz do pracy swoj przedsiebiorczy umyst, uswiado-
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nujesz czym$ o wiele
wiecej niz jedynie
trzema nedznymi
listkami papieru. ( |

misz sobie, ze dyspo- ,

Oto szczegblowa
relacja. ~ Wybierasz
trzecia opcje, decy-
dujesz sie da¢ sobie \
jako$ rade. Spdjrzmy
prawdzie w oczy - \(.:1
masz reputacje ko-

. W
go$, kto uzywa wiecej _ \O“ h‘p ‘
niz trzech listkow M\K‘C “ 67' L

1V

Musisz sie zastano-
wié, co jeszcze mo-
zesz zrobi¢... Aha!
Tak! Kosz na $mieci!
Jak mistrz gimnastyki, wykonujacy obureczny skok rozkroczny przez
konia, unosisz sie na ramionach i wyciggasz noge. Dokladnie... na...
odpowiednig... odlegtos¢. Z drzaca z wysitku noga niepewnie zacze-
piasz palcami stopy o krawedz kosza na odpady i zaczynasz ciagnac
go do siebie. ,,ChodZ do mamusi”, powtarzasz w myslach.

Czas zbada¢ nowo odnaleziony skarb: zuzyta chusteczka higie-
niczna — dobrze, bardzo dobrze. Patyczek do czyszczenia uszu - praw-
dziwe okrucienstwo! W ostatecznosci przydatny. Kilka wacikow - OK,
mozesz je wykorzystaé. Oraz... ni¢ dentystyczna? Nie ma mowy! Przy
nici dentystycznej wyznaczasz granice. A wigc przy trzech skrawkach
papieru, kilku wacikach, zuzytej chusteczce i nieznacznej dtubaninie
patyczkiem do czyszczenia uszu wychodzisz §wiezy jak stokrotka, go-
tow stawié czola swiatu. Oczywiécie nie zmieniasz rolki na nowa dla
nastepnego faceta. Niech na wlasnej skorze przekona sie, jak to jest!

Historia nie konczy sie w tym miejscu. Nastepnym razem, kiedy
odwiedzisz kibelek, natychmiast sprawdzisz zapasy papieru toaleto-
wego. Dysponujac $wiezym zapasem, odrywasz zwaly papieru, jak
gdyby miat wyjs$¢ z mody. Jednak kilka tygodni po ,incydencie” wra-
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casz do starych metod i kompletnie nie myslisz o mozliwosci znale-
zienia si¢ znowu w sytuacji nagtego niedoboru. Wkrétce potem oczy-
wiscie znow wpadasz w putapke z gaciami wokoét kostek i pusta rolka
papieru i modlisz sig, aby$ tym razem nie musiat skorzysta¢ z nici
dentystycznej.

Czy dostrzegasz w tym niesamowitg lekcje przedsigebiorczo$ci?
Ta najbardziej wyzywajaca, najbardziej ludzka chwila zmusza nas
do demonstracji nieskoniczonych mozliwosci wyciagania ,,cudow” ze
$mietnika. Kiedy dostownie nie mozemy pozwoli¢ sobie na to, aby
po prostu wstac i odej$é, znajdujemy sposéb na wykonanie zadania.
7 trzema listkami papieru, resztkami z pojemnika na odpady i by¢
moze z podartg na kawatki tekturowa tuba niemozliwe staje si¢ bar-
dzo mozliwe.

Jest co$ niesamowitego w tym, jak ostrozni, troskliwi i pomystowi
jestesmy w obliczu mocno ograniczonych zasob6w. Zastanawiajace jest
réwniez, jak szybko zuzywamy nasze zasoby, kiedy wydaje nam sie, ze
mamy ich duzo. Problem tkwi w dzialaniu naszych umystow. Kiedy
mamy $wiadomo$¢ dostatku w odniesieniu do konkretnej sytuacji
(np. petna rolka papieru toaletowego), przeksztatcamy te informacje
w beztroska wizje wiecznego dostatku (np. niekonczace sie zasoby pa-
pieru toaletowego w zasiegu reki). Z tego wlasnie powodu marnujemy
to, co mamy, a nawet jeszcze gorzej — nie sprawdzamy zapasow, aby
uchroni¢ sie przed ich wyczerpaniem. Po prostu zaktadamy, ze mamy
papieru pod dostatkiem. Siadamy, robimy co do nas nalezy, a potem,
siegajac po papier, trafiamy w powietrze. Cholera! Znéw to samo.

A gdyby za kazdym razem, kiedy zasiadasz na sedesie, na rolce
byly jedynie trzy listki papieru? Jesli zawsze spodziewasz si¢ skapych
zasobow, szybko nabierasz nawyku bycia bardzo ostroznym podczas
kazdorazowego ,sprzatania”. Zanim zabierzesz sie do ,,roboty”, upew-
nithys sie, ze kosz z odpadami masz na kolanach. By¢ moze nawet
zmienitby$ swoje zachowanie tak, by oszczedzi¢ to, co masz, robigc
inne ,przystanki”, zanim dotrzesz do domu, jedzac wiecej ryzu albo
co$ w tym stylu. Twoje nastawienie, koncentracja oraz Twoje dziata-
nia ulegtyby zmianie, bo miatby$ nadzieje na mniejsza ilos¢ pracy.

O Twoim sukcesie decyduje w petni zdolno$¢ do oderwania sie
od jedynej metody, ktora stosuja wszyscy inni. Decyduje o nim to,
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jak uzywasz glowy, jak radzisz sobie z kluczowymi zasobami i na ile
zdecydowanie usitujesz osiagna¢ ,,niemozliwe” za pomoca garstki tra-
dycyjnych zasoboéw. Twdj sukces zalezy w petni nie od poddania si¢
i czekania na wiecej rolek, ale od pracy z tym, czym dysponujesz. Lu-
dzie, ktorzy postanawiaja opanowac te wiedze i wykorzysta¢ ja w bi-
znesie, naleza do niewielkiej grupy — Toaletowych Przedsiebiorcow!

yotart-up bez pieniedzy” nie jest dla normalnie
myslacych ludzi

wStart-up bez pieniedzy” nie jest dla ludzi bojazliwych ani dla cier-
piacych na nadwrazliwos¢ jelita grubego. Ta ksigzka jest dla ludzi,
ktérzy pragna osiagnac sukces jako przedsiebiorcy, wiedza, ze bedzie
ciezko i majg dos¢ ikry, aby podja¢ dziatanie. Nie jest ona dla tych,
ktorzy tylko by chcieli i tych, ktérzy w kétko o tym méwig. Ta ksigzka
NIE jest dla ludzi, ktérzy chcieliby ,,sprébowac czego$ nowego” jedynie
w celu zidentyfikowania wszystkich ,,probleméw” i udowodnienia, ze
od poczatku mieli racje. Wiesz, kim jestes. A ta ksigzka definitywnie
nie jest dla ludzi, ktérzy uwazaja, ze jedna ksigzka lub pakiet materia-
16w moze ich przenie$¢ od nedzy do pieniedzy.

Ta ksigzka jest dla ludzi, ktorzy chcq rzuci¢ rekawice status quo.
Ta ksiazka jest dla tych, ktérzy beda wyciaga¢ nauki, zastosuja je, wy-
korzystaja swoje mocne strony i wtedy wezma byka za rogi. Przede
wszystkim za$ ksiazka ta jest dla ludzi, ktérzy wezma petna odpowie-
dzialno$¢ za swoj sukces lub porazke. Sukces w biznesie nie polega na
zdobyciu bogactwa — polega na poswieceniu. Czy w takim razie chcesz
mied racje, czy chcesz odnie$¢ sukces? Ja wybieram sukces.

Twoj sukces zalezy od Ciebie

Bezpieczenstwo zyciowej kariery w duzej firmie umarto dawno
temu wraz z ostatnim tchnieniem Enronu'. Bezpieczenstwo, frajda
i wszystkie nagrody dzi$ kryja sie w przedsiebiorczosci. Pomysl - nie

1 Enron Corporation — dawne amerykanskie przedsiebiorstwo energetyczne z siedziba
w Houston w Teksasie. Pod koniec 2001 roku przedsigbiorstwo oglosito bankructwo,
po skandalu zwigzanym z fatszowaniem dokumentacji finansowej firmy - przyp. red.
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mozesz polega¢ na kims$ bardziej niz na samym sobie. Nie mozesz ufa¢
komus$ bardziej niz sobie. Jestem gotéw zalozy¢ sie, ze juz teraz masz
wszelkie umiejetnosci potrzebne do tego, aby zacza¢ — prawdopodob-
nie przydatyby Ci sie jedynie wieksza $§wiadomo$¢ tego, co posiadasz,
oraz porzadny kop w tylek. Takie jest moje zadanie.

Nadszedt czas, aby$ poznat prawde, a nie ostodzone, bezsensowne
formuly szybkiego sukcesu. Zatozenie i zbudowanie firmy jest cho-
lernie trudne. Jest przerazajace, czasochtonne, frustrujace i czasami
kompletnie wyczerpujace. Szczerze méwiac, jest szansa, ze wszystko
schrzanisz i doprowadzisz sie do ruiny finansowej. Finansowa kata-
strofa nie jest jednak prawdopodobna, jesli po§wiecisz sie wlasnemu
sukcesowi. Jesli wykorzystasz w pelni swoje mocne strony, mozesz
stworzy¢ firme, ktéra nakarmi Twéj portfel i Twoja dusze; firme, ktéra
Cie ozywi i uwolni. Jesli posiadasz cel, ta ksigzka jest mapa.

Nie moge odby¢ za Ciebie tej podrézy. Musisz chcie¢ sprobowac
czego$ nowego, ale takze wyj$¢ poza ograniczenia, ktére wydajesz sie
dostrzegad, i rozwija¢ sie. Odpowiedzialno$¢ za Twoje przedsiebior-
cze do$wiadczenie spoczywa w catosci na Twoich barkach. Mieczaki
moga pewnego dnia odziedziczy¢ ziemie, ale jest pewne, ze nigdy nie
beda przedsiebiorcami.

Po do$wiadczeniach, zwigzanych z catkowicie samodzielnym zbu-
dowaniem trzech wtasnych firm, udziatem w zapoczatkowaniu wie-
lu innych oraz badaniem poczatkéw setek innych przedsiebiorstw,
odkrytem wspdlne cechy udanych start-up’6w, ktére przedstawiam
w tej ksiazce. Jedno powiem Ci juz teraz — z pewnoscig udany start-
-up nie polega na ogélnie przyjetym mys$leniu. Zignoruj wiec to,
co méwiono Ci w szkole biznesu, zapomnij o tym, co wydaje Ci sig,
ze wiesz o poczatkach biznesu i wyrzu¢ na $§mietnik metode zarzadza-
nia pieniedzmi Twojego taty. Nadeszta nowa generacja przedsigbior-
czo$ci 1 nadszed! czas na nowy modus operandi.

Czy jeste$ gotowy wstac z sedesu?
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MOJA HISTORIA
TRZECH LISTKOW



Facebook, Google i You Tube, wszystkie wystrzelity jak z procy, od-
noszac niesamowity sukces szybciej, niz mozesz wymowic¢ ,,Wow!”
Sa to firmy warte miliony lub miliardy, lub setki miliardow. Zaskaku-
jaca rzecza jest to, ze wszyscy ich zatozyciele, kiedy zaczynali i zarobili
swoje ,gazyliony”, mieli po dwadziescia kilka lat. Wow! Ich sukces
jest niesamowity i za to wlasnie otrzymuja oni lwig cze$¢ uwagi me-
diéw. Ich firmy oglaszane sa najlepszymi z najlepszych i fundamen-
tem nowej gospodarki.

Moje doswiadczenie bylo inne. Catkowicie inne. A gléwna réznica
pomiedzy moja historig a historig ,,Przedsi¢bhiorczych Gwiazd Medial-
nych” (PGM) jest poczatek i budowa naszych bizneséw, ale wrécimy
do tego pézniej. Na temat sukceséw Toaletowych Przedsiebiorcéw
rzadko sie dyskutuje, nie méwiac juz o rozgtosie w mediach. Jednak
to wlasnie ci ,,codzienni” przedsigbiorcy, powoli, ale systematycznie
kroczacy do przodu, tworza wspaniale firmy i osiagaja nadzwyczajne
rezultaty.

Google nie jest ,prawdziwe” w tym sensie, ze nie jest typowym
do$wiadczeniem, jednak Twdj biznes moze osiggnaé taki sam sukces,
jesli naprawde w niego wierzysz (wiecej o tym pdzniej). Google nie
powinno by¢ jednak postrzegane jako jedyna Sciezka do sukcesu, a po
prostu jako jedna ze Sciezek.

Istnieje wiele innych drég, ktérymi podrézuje wielu podobnych
do tych dobrze znanych i tych nieznanych. Sa to $ciezki Toaletowych
Przedsiebiorcow. Niektorzy z nich sq dobrze znani, jak na przyktad
Bill Hewlett i David Packard, ktérzy zatozyli swoja firme z kwota 538
dolaréw i warsztatem w garazu, aby dojs$¢ do dzisiejszego rocznego zy-
sku w wysokosci stu miliardéw dolaréw. Niektorzy sa mniej znani, jak
Brian Scudamore z 1-800-GOT-JUNK?, ktéry zamienit letnie marze-
nie w biznes, zblizajacy sie do kwoty dochodu 200 milionéw dolaréw.
Dave Packard, Bill Hewlett i Brian Scudamore sg Toaletowymi Przed-
sigbiorcami. Ja réwniez nim jestem i spodziewam sie, ze Ty takze.

Jestem tu, aby opowiedzie¢ Ci ich historie oraz historie innych,
a takze powiedzie¢ o wiedzy, jakg nabylem. Jestem tu, aby opowie-
dzie¢ Ci prawdziwe historie o udanych przedsiewzieciach bizneso-
wych, w ktérych roi sie od porazek, w ktorych postep ocieka potem,
ktore szpeca btedy i upiekszajq wielkie osiagniecia.
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Kim jestem, aby opowiada¢ o tych rzeczach? Toaletowym Przed-
siebiorca. Moja podr6z byta walka w okopach, ale nauczylem sie, jak
wyj$¢ i dokonac rzeczy wielkich. Moja przygoda z przedsigbiorczoscia
byla czesto zabawna, czasem kojarzyla sie z walka, ale do bycia pelng
uroku byto jej daleko. Aby zaoszczedzi¢ pieniadze, przeniostem nawet
swoja zone, wraz z niemowleciem, do o$rodka dla emerytow - uwierz
mi, nie ma w tym nic czarujacego, chyba ze lubisz shuffleboard? i nie-
przyjemnie pachnacych ludzi.

Raz lub dwa utknatem takze na muszli klozetowej. Pracowatem
czterdzieSci osiem godzin bez przerwy, poniewaz musiatem - $piac
w sali konferencyjnej klientéw, aby zaoszczedzi¢ na rachunkach ho-
telowych. A kiedy to pisze, siedze przy uzywanym biurku, ktore pozy-
skatem, aby zaoszczedzi¢ pieniadze, mimo Ze mam wiecej pieniedzy,
niz potrzeba, aby pojecha¢ na wycieczke do Office Depot. Najpraw-
dopodobniej Twoja $ciezka bedzie bardziej przypomina¢ moja niz te
Marka Zuckerberga z Facebooka. Ale chce, aby$ wiedzial, ze osiag-
niecie sukcesu na takiej Sciezce, jak moja, jest mozliwe. Nie musisz
miec ,petnej rolki”, aby zosta¢ zwyciezca. Mozesz tego dokonac nawet
z trzema listkami papieru toaletowego. I niewazne, ktora $ciezke wy-
bierzesz, musisz to uczyni¢ z mocnym przekonaniem, w absolutnym
skupieniu i wktadajac w to tony wysitku.

Oto szybkie spojrzenie na moja histori¢ sukcesu w poréwnaniu
z PGM.

Przedsiebiorcze Gwiazdy Medialne | Sciezka trzech listkéw Mike’a

Wiek 6 lat: Zaktada firme koszaca
trawniki. Zatrudnia w niej nastolat-
kéw z sasiedztwa. Kupuje rodzicom
dom.

Wiek 6 lat: Wciaz nosi pieluchy.

Wiek 12 lat: Zasiada w zarzadzie po- | Wiek 12 lat: Odwieziony do szpitala
teznej firmy w branzy zabawek. po potknieciu zabawki.

2 Gra polegajaca na przesuwaniu drazkiem obciazonych krazkéw na desce lub podtodze
- przyp. thum.
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Przedsiebiorcze Gwiazdy Medialne

Sciezka trzech listkéw Mike’a

Wiek 18 lat: Dostaje sie do najlep-
szych szkoét z Ivy League, ale odrzuca
szansg, aby zatozy¢ firme oparta na
kapitale ryzyka.

Wiek 18 lat: Wybiera uczelnig, kie-
rujac sie sprzyjajacym stosunkiem
liczby facetow do dziewczyn. Przyjez-
dza na miejsce i zostaje natychmiast
odrzucony przez dziewczyny.

Wiek 19 lat: Opanowuje zarzadzanie
multimilionowg firma.

Wiek 19 lat: Opanowuje obstuge
kranu beczki z piwem.

Wiek 21 lat: Wchodzi na gielde.

Wiek 21 lat: Jedzie do domu.

Wiek 24 lata: Odchodzi na emery-
ture.

Wiek 24 lata: Pije zbyt duzo piw
i rejestruje wlasna firme, bo ,kazdy
gtupi moze to zrobic”.

Wiek 24 lata i 1 dzien: Powraca
z emerytury. Zaczyna si¢ $wietowa-
nie.

Wiek 24 lata i 1 dzien: Zaklada
nowg firme i dowiaduje sig, ze kazdy
glupi nie moze tego zrobi¢. Zaczyna
si¢ panika.

Wiek 27 lat: Odnosi nast¢pny super-
sukces, bo wszyscy tego oczekuja.

Wiek 27 lat: Firma odnosi sukces,
bo nie ma alternatywy.

Wiek 30 lat: Znika z wiadomoSci,
poniewaz nastepny 18-letni fenomen
przejat wszystkie nagtowki.

Wiek 30 lat: Odnajduje swoja pasje,
zaklada nastepna firme, szybko sie
rozwija i nabiera sity.

Wiek 33 lata: Udaje si¢ do psychia-
try, aby ,,odnalez¢ siebie”.

Wiek 33 lata: Odnalaz! siebie! Zyje
swoja pasja. Biznes i Zycie sa wspa-
niate.

Wiek 36: Pisze ksigzke o historii
swojego zycia. Ksigzka si¢ nie sprze-
daje. Idzie pracowa¢ dla Toaletowych
Przedsiebiorcow.

Wiek 36 lat: Inspiruje nowg odmia-
ne lideréw w biznesie — Toaletowych
Przedsigbiorcow. Ci  zatrudniaja
Przedsigbiorcze Gwiazdy Medialne,
ktoére odniosty porazki.

Jakie wiec sukcesy odniostem? Posiadam liste obowiazkowych
osiagnied, ale przede wszystkim odkrylem swoja pasje i zyje nia! Ko-
cham rozkreca¢ nowe firmy, sprawia¢, ze staja sie wspaniate i doko-
nywacé tego szybko. Lubie startujacych ze straconych pozycji, niedo-
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cenianych bohateréw, ludzi, ktérzy sa oddani swoim celom, ale by¢
moze nie dostali sprawiedliwej szansy. Uwielbiam pomaga¢ ludziom
wyréwnywac ich szanse, pokazywac im, jak moga w petni wykorzysta¢
swoje naturalne mocne strony. Moim zyciowym powotaniem jest i$¢
ramie w ramie z poczatkujacymi przedsiebiorcami, aby rozwija¢ ich
kompetencje do rangi lideréw w branzy. Uwielbiam to robi¢. W re-
zultacie jestem szczesliwy, Swietnie Zyje 1 stale czuje sie pelen energii.
Osiggnatem zdrowie, bogactwo i szcze$cie w jednym momencie. Dla
mnie to jest najwiekszym sukcesem. A co bedzie Twoim?

Moja lista obowigzkowych osiggniec

Gdybys nie miat ochoty przepuszczaé mojego nazwiska przez Go-
ogle, ponizej najwazniejsze punkty mojego résumé.

Zaczalem pierwszy biznes - firme, zajmujaca sie integracja kom-
puterowych proceséw technologicznych — w wieku 24 lat. Sprzedatem
ja 31 grudnia 2002 roku w wyniku prywatnej transakcji. Firma istnie-
je do dzi$, jako kwitnacy biznes.

1 stycznia 2003 roku zalozytem nowa firme. Tak — nastepnego
dnia. Ta firma zdobyta krajowy rozgtos na przestrzeni trzech krétkich
lat i zostata kupiona przez duza publiczng firme w roku 2006.

Latem 2005 roku zatozytem swoéj trzeci biznes, Obsidian Launch.
Nazwa tej firmy byta wtedy inna, podobnie jak poczatkowa koncepcja.
Wprowadzitem zmiany, poniewaz poswigcitem czas na introspekcje.
Odkrytem, co kocham robi¢ i powoli zbudowatem koncepcje skupio-
na na moich zainteresowaniach i zyciowych celach. Moje wczeéniejsze
firmy, mimo ze bardzo udane, byly zbudowane zgodnie z koncepcjami
pozadanymi przez rynek, ale nie wykorzystywaty w petni moich talen-
tow i pasji. Moja najnowsza firma spelnia te ostatnie warunki, wiec
jestem bezpieczny.

Stosunkowo wczesnie i w sposoéb niezamierzony i nieswiadomy
podazatem $ciezkq Toaletowego Przedsiebiorcy, ale z biegiem czasu
zaczatem robi¢ to celowo i z lepsza koncentracja uwagi. Na tej drodze
cenitem swoje przekonania, odkrylem i wykorzystalem swoje mocne
strony, a przede wszystkim — nigdy sie nie zatrzymatem, nawet pod-
czas najciezszych chwil. Jakie osiggnatem rezultaty?
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e Biore udzial w rozpoczeciu dziatalnosci nowej firmy mniej wiecej
co cztery tygodnie.

e Stale pojawiam sie w programie ,,T'he Big Idea with Donny Deutsch”
i innych programach telewizyjnych.

e Odebratem wiele nagrod dla przedsiebiorcow, wtaczajac w to Yo-
ung Entrepreneur of the Year Award, nadawang przez SBA.

e Udzielitem wywiadow wielu przedstawicielom mediow.

e Prowadzitem wyklady na najbardziej prestizowych uczelniach
w tym kraju, a sam ledwo miatem $rednig B na uniwersytecie Vir-
ginia Tech.

e Jestem autorem tej ksigzki i mam w planie napisac jeszcze wiele
innych.

e A przede wszystkim, stale zwiekszam dochody i zyski wszystkich
moich firm!

Nie prébuje tu pokazad, ze jestem samochwata, ale ze jesli ja je-
stem w stanie tego dokona¢, to Ty rowniez. Upewnij sie tez, ze nie
mylisz wystepowania w mediach z byciem Gwiazda Medialng. Wysta-
pienia w mediach to wspaniata rzecz — polecam Ci korzystanie z nich,
tak jak ja to robie. Bycie PGM jest czyms$ innym niz samo wystapienie.
Jest to bardziej kwestia odniesienia sukcesu z dnia na dzien, co zresz-
ta faktycznie sie Gwiazdom Medialnym udaje. PGM bez watpienia
powinny by¢ grupa chwalona, ale nie powinny by¢ postrzegane jako
jedyna zastugujaca na uznanie grupa.

Jeste$ w stanie osiagna¢ sukces i dokonasz tego, jesli tylko cheesz.
Zbudowanie Twojego sukcesu z dnia na dzien moze wymagaé czasu.
Ostatecznie, mozesz osiagna¢ takie cele, jakie tylko chcesz, i mozesz
je osiagnac na Sciezce Toaletowego Przedsiebiorcy.

Jest oczywiste, ze nie podazatem Sciezka PGM, ale wiekszos$¢
przedsiebiorcow tego nie robi. Ty takze najprawdopodobniej zaczniesz
nowy biznes z trzema listkami i modlitwa, Zeby sie udato. Moim za-
daniem jest poméc Ci w pozbyciu sie czesci, ktéra wymaga modlitwy:
Twoje zadanie polega na osiggnieciu sukcesu z trzema listkami.

Zaczynajmy.
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CZESC PIERWSZA
- PRZEKONANIA

Bdg nie miat czasu na stwarzanie
kogos, kto bytby nikim. Wierze, ze
kazdy z nas posiada dane mu przez Boga
talenty, ktore czekajqg, az zaczniemy
z nich korzystac.

Mary Kay Ash

God didn’t have time to make
anobody, only a somebody. | believe that
each of us has God-given talents within
us waiting to be brought to fruition.

Mary Kay Ash



Rozpoczne moja prezentacje od starego pokazu Jacka Canfielda,
tego ze studolarowym banknotem. Wyglada to mniej wigcej tak, ze
zaczynam od pytania: ,Kto z Was chce zosta¢ multimilionerem?”.
Wszystkie rece idg w gore. ,,Kto juz jest multimilionerem?”. Rece
wedruja w dot. ,Kto chce wywrze¢ pozytywny wpltyw na $wiat?”.
Rece idg w gore. ,Komu sie to udato?”. Rece w doét. ,,Kto chee by¢
znany z dobra, jakie zdziatal?”. Rece w gore. ,,Kto tego dokonal?”.
Rece w dét.

Po tym, jak wyjasniam przybylym, ze sa to wszystko inspirujace
aspiracje, ale w tym konkretnym momencie nieosiagalne, grzebie
w kieszeni, wyciaggam banknot studolarowy i trzymam go w goérze.
Mowig: ,To jest co§, co wszyscy widzimy i o czym mozemy rozma-
wia¢. Kto chce ten banknot studolarowy?”. Wszystkie rece ida w gére.
Pytam ponownie: ,Kto chce ten banknot studolarowy?”. Rece pozo-
staja w gorze, ale towarzysza temu dziwne spojrzenia. Po raz trze-
ci pytam i otrzymuje te sama odpowiedz. Czesto potrzeba czterech
lub pieciu razy az jedna osoba nie$miato wstanie z krzesla, podejdzie
i ostroznie wyjmie banknot z mojej dtoni. Reszta widowni wyglada na
zbaraniata.

Kiedy facet powraca na swoje krzesto z banknotem studolarowym,
przechodzimy przez proces poznawania swoich przekonan. Mimo
ze wszyscy uniesli rece i oznajmili, ze chca pieniedzy, przekonania
powstrzymaly ich od wziecia banknotu. Przekonania sg zawsze ta-
kie same: ,To podstep”, ,To upokarzajace”, ,Na pewno zabierzesz go
z powrotem”, , Kto$ inny na niego zastuguje”. Te potezne, ograniczaja-
ce przekonania utrzymuja tytki wszystkich uczestnikéw na krzestach,
mimo ze kazdy z nich chce stu dolarow.

Ale ta jedna osoba, moze w wyniku czystej frustracji, podjeta decy-
zje o zmianie swoich przekonan. ,Ide na cato$¢”, ,Co ztego moze sie
sta¢?”, ,Jesli to podstep, to co z tego. Ide na catos¢ teraz!”.

Widownig od banknotu dzieli jedynie powietrze. Nic wiecej, a i tak
moc przekonan jest tak potezna, ze wszyscy sa dostownie unierucho-
mieni. Zastanawiam sie, jak wiele studolaréwek i innych sposobnosci
ludzie przegapiaja regularnie z powodu strachu.

Wyobraz sobie siebie jako uczestnika tej prezentacji. Zaloze sie,
ze podni6stbys reke tak, jak wszyscy, dowodzac, ze planujesz zostaé
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milionerem. Zatoze sie jednak, ze tak, jak wszyscy inni, nie wyciag-
natby$ mi z reki pieniedzy. Jesli nie wstaniesz z krzesta, aby wziac
studolarowy banknot, co, Twoim zdaniem, sprawi, ze zarobisz 100
milionéw dolar6w? Nie zarobisz.

Jesli nie masz wsparcia w swoich przekonaniach, niczego nie je-
ste$§ w stanie zrobi¢. I nie prébuj si¢ oszukiwa¢ i méwié, ze bedzie
inaczej, kiedy stawka bedzie wyzsza, i ze wtedy zrobithy$s wszystko,
czego by wymagano, aby zarobi¢ miliony. Jesli nie mozesz zmusic¢ sie
do wzigcia pierwszej studolaréwki, ktéra zbliza Ci¢ do miliona, kie-
dy kto$ dostownie macha Ci nig przed oczami, dlaczego uwazasz, ze
zachowasz sie inaczej w biznesie? Jesli masz odnies¢ sukces, musisz
zniszczy¢ ograniczajace Cie przekonania i stworzy¢ przekonania, kté-
re Ci to umozliwia.

Po okoto 45 minutach mojej prezentacji robie podsumowanie, kt6-
re nawiazuje do poczatkowego pokazu. Méwie zgromadzonym, Ze po-
trafie udowodni¢, iz wszyscy zmienili swoje przekonania. Siegam do
kieszeni i wyciggam nastepny banknot studolarowy. Zanim wypowiem
jedno stowo, kazdy z nich szaleniczo biegnie w mojg strone i w jednym
momencie pieniedzy juz nie ma. Oto moc przekonania, ktére umoz-
liwia dziatanie. Tw6j sukces w przedsiebiorczosci zalezy wtasnie od
niego.
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