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Wstep

Edukacja, szkota, ksztalcenie — wielu z nas ma niezbyt dobre
skojarzenia zwigzane z tymi pojeciami. Dlaczego, skoro peda-
godzy i psychologowie zgodnie twierdza, ze dzieci posiadaja
naturalng che¢ uczenia sie? Gdzie si¢ ta che¢ podziewa? Bada-
nia przeprowadzone w jednym z panstw dowiodly, ze wsrod
dzieci piecioletnich jest 98% geniuszy, zas wérod pigtnastolet-
niej mlodziezy — zaledwie 10%. Wyglada na to, ze kreatyw-
nos¢, rados¢ odkrywania i tworzenia gubig si¢ gdzie§ w trak-
cie nauczania szkolnego. Jak to si¢ dzieje? Prawdopodobnie
jest to przede wszystkim wynik systemdéw nauczania, ktore
panuja w duzej czesci $wiata, opartych na o$wieceniowym
przekonaniu, ze rodzacy sie cztowiek to tabula rasa (czysta
tablica), ktorg mozna dowolnie zapisa¢. Na tej bazie powstata
koncepcja szkoty publicznej, darmowej i obowigzkowej, ktéra
charakteryzowaly dyscyplina, postuszenstwo i autorytaryzm.
Panujacy zaczeli zdawac sobie sprawe, ze inwestycja w os§wia-
te — jak dzi§ bySmy powiedzieli - oplaca sie. Zrozumieli, ze
poprzez wpajanie wybranych idei mozna doprowadzi¢ do
tego, by nardd byl potulny, bez szemrania wykonywal pole-
cenia i z checig szedl na wojne. A wszystko to pod pozorem
réwnosci. System tego typu najpelniej rozwinal si¢ w dzie-
wietnastowiecznych Niemczech Bismarcka i zostal przejety
przez niemal caly cywilizowany $wiat. Przypominatl troche
tasme produkcyjng, bo zakladal, ze wszystkie dzieci w tym
samym czasie powinny opanowac ten sam material okreslony
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10 Wstep

programem, do ktérego wytyczne ukltadali nie pedagodzy,
lecz... urzednicy. Celem bowiem nie bylo szczescie jednost-
ki i jej rozwdj, ale wyprodukowanie postusznych obywateli,
ktérzy nie bedg si¢ buntowac, tylko grzecznie realizowac cele
panstwa.

Czy taka szkota sie sprawdzila? Z dzisiejszego punktu wi-
dzenia mozna powiedzie¢: i tak, i nie. Tak, bo mamy za soba
cale pokolenia ludzi, ktérzy zdobyli jednak jakas, czesto nawet
spora, wiedze, a ktérych nie byloby sta¢ na oplacenie nauki
nawet tak podstawowych umiejetnosci jak czytanie, pisanie
iliczenie. Nie, bo w wyniku wyznaczonych przez szkote sztyw-
nych ram cywilizacja zostala pozbawiona calej masy twdr-
cow, wynalazcow i przedsigbiorcédw, ktorzy nie mieli szansy
odkrycia swoich talentow, bo mysleli inaczej, niz zakladaty to
programy szkolne. Mlodzi ludzie wychowywani i ksztalceni
w Srodowisku, w ktérym stale styszeli, ze sg niewystarczajaco
dobrzy, nie probowali nawet wytyczy¢ wlasnych celéw. Fabry-
ka postusznych obywateli zabrala wielu z nich takze co$ jesz-
cze bardziej istotnego: wiare w siebie i rados¢ zycia.

Zawsze jednak byli tacy, ktérzy zdolali albo wytamac¢ sig¢
z systemu i pdjs¢ wlasng drogg, albo - zostawiwszy na boku
system — odnalez¢ swoje miejsce w zupelnie innej branzy niz
ta, do ktorej sie ksztalcili. To samoucy. Warto przyjrzec si¢ ich
drogom zyciowym. Inspirujgce biografie ludzi przerdznych
profesji moga pomoéc kazdemu z nas bez wzgledu na aktual-
ng pozycje zawodows, wiek i stan majatkowy znalez¢ w sobie
motywacje do przelamywania stereotypow i osiggania celéw
wbrew niesprzyjajacym okolicznosciom, wbrew negatywnym
ocenom i przeSmiewczym opiniom.

Zaczynam od przedstawienia samoukdw przedsigbiorcow.
Dlaczego wlasnie od ludzi biznesu? Pierwszym powodem
jest moj przyklad. Sam od 30 lat jako samouk zajmuje sie
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biznesem. Od kiedy pamigetam, interesowaty mnie zyciorysy
podobnych do mnie ludzi. Wydaje mi si¢, ze do biznesu mia-
fem pociag juz od mniej wiecej 7-8 roku zycia. Marzeniem
moim bylo uruchomienie juz w wieku 18 lat pierwszej firmy.
Nawet nie wiem, kiedy uptyneto 30 lat mojej wspanialej drogi
biznesowe;j.

Jestidrugi powdd zgltebienia zycia samoukdw przedsigbior-
cow. Otdz nauczanie przedsigbiorczosci w systemie szkolnym
prawie nie istnieje. Szkota przygotowuje nas - celowo - ra-
czej do roli odbiorcédw i konsumentow niz tworcow. Przygoto-
wuje do szukania roboty, a nie rozwijania pasji w taki sposéb,
zeby stala si¢ jednoczesnie zrédtem zarobku. Efekt? Miliony
ludzi, ktorzy z przykroscig wstajg do pracy i z ulgg z niej wra-
cajg, tracgc jedng trzecig Zycia na zajeciu niesprawiajgcym im
zadnej przyjemnosci.

Samoucy przedsi¢biorcy to bardzo szeroka grupa ludzi.
Znacznie liczniejsza niz 50 osob, ktérych biogramy s opi-
sane w niniejszej ksigzce. Wiekszos$¢ sposrod opisywanych
przedsiebiorcéw samoukdéw to ludzie od dziecka mierzacy
sie z trudnosciami. Niektorzy, jak Andrew Carnegie, Walt
Disney czy John Davison Rockefeller, pochodzili z ubogich
rodzin. W przypadku Natana Dartyego, Kerkora Kerkoriana
»Kirka” oraz wielu innych byly to dodatkowo rodziny emi-
grantéw zmuszonych do opuszczenia ojczyzny w poszukiwa-
niu lepszego losu badz uciekajacy przed przesladowaniami.
Dzieci z takich rodzin czesto porzucaly szkote. W przewaza-
jacej liczbie przypadkow nie mialy na nig czasu, bo w godzi-
nach wolnych od zaje¢, zamiast odrabiac lekcje, zarabialy na
potrzeby rodziny. Pracowaé musial Jean-Cloude Bourrelier -
tworca Bricoramy, Milton Hershey - potentat czekoladowy
czy Henry Royce, ktérego nazwisko na zawsze bedzie zwia-
zane z luksusowymi samochodami. Tylko nieliczni, jak Bill
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Gates czy Anna Wintour, nie zaznali w dziecinstwie biedy.
Jednak szkota zadnej z tych grup przysztych miliarderéw nie
miala zbyt wiele do zaoferowania, bo nie odpowiadata ich po-
trzebom. Uczyla teorii, a nie praktyki. Dlatego przedsiebior-
czos$ci, znajomosci branzy czy tajnikéw handlu uczyli sie od
pierwszych pracodawcéw albo - chyba nawet czgsciej — na
wlasnych bledach.

Mimo réznic w pochodzeniu, stopniu zamoznosci czy
miejscu zamieszkania wszystkie te postacie taczy nastawienie
do zycia, a przede wszystkim: determinacja w osigganiu ce-
16w, entuzjazm, kreatywnos¢, §miate marzenia. Karl Albrecht
(tworca sieci sklepdw ALDI) mowil: ,,Zawsze wierzylem
w swoje pomysly i konsekwentnie je realizowatem. To byto
tak oczywiste, tak tatwe, Ze kazdy moglby to zrobi¢”. Mery Kay
Ash, twdrczyni firmy kosmetycznej dzialajacej w systemie
sprzedazy bezposredniej, doradzala: ,Nie ograniczaj si¢. Wie-
lu ludzi ogranicza si¢ do tego, co wydaje im sig¢, ze moga zro-
bi¢. Nie wiedzg, ze moga zajs¢ tak daleko, jak daleko pozwala
im na to wyobraznia. Pamietaj, jesli w co$ wierzysz — mozesz
to osiggnac”.

Sukces materialny nie oznaczal jednak automatycznie od-
czuwania satysfakcji z zycia, bo w pojeciu tym miesci si¢ jesz-
cze cala sfera duchowosci, szczesliwa rodzina, grono oddanych
przyjaciol i ludzki szacunek. Niektérym przedsiebiorcom sa-
moukom takie pojecia, jak wydajnos¢, pomnazanie pienie-
dzy czy sukces materialny, przestonily to, co najwazniejsze.
Potrafili by¢ bezwzgledni i nadmiernie wymagajacy, zaréwno
od siebie, jak i od innych. Tomasz Bata, Czech, ktérego buty
zna caly $wiat, swoje zycie podporzadkowal celom zawodo-
wym. Uwazal, Ze ,,rzeczywistodci nie mozna ulega¢, nalezy ja
umiejetnie wykorzystywac do swoich celow”. Zerwal wiec ze
swoja narzeczona, gdy sie okazalo, ze nie bedzie mogla miec¢
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dzieci, za$ pracownikom przy fabryce zorganizowat miastecz-
ko, w ktérym zapewnil im nawet rozrywki, a zrobil to, by
byli efektywniejsi w pracy. Anne Wintour z powodu jej bez-
wzglednos$ci wspotpracownicy nazywali ,nuklearng’, a Steve
Jobs potrafil niszczy¢ stabszych psychicznie, jesli uznat ich za
malo przydatnych. Czy koszt zdobytego majatku nie byt zbyt
duzy? Mogli sobie pozwoli¢ na wszystko, ale zaplacili za to
osamotnieniem, rozpadem zwigzkdéw, konfliktami z dzie¢mi,
chorobami lub brakiem akceptacji otoczenia. Takie sg skut-
ki nier6wnowagi miedzy Zyciem zawodowym, osobistym
i rodzinnym.

Niektérzy z bohateréw, ktérych opisuje, doskonale rozu-
mieli, Ze pienigdze to wylacznie narzedzie. Wspominany juz
Kerkor Krekorian ,,Kirk” napisal tak: ,,Byly czasy, gdy moim
celem bylo sto tysiecy dolaréw. Potem pomyslalem, ze osia-
gne swoje cele, gdy zarobi¢ milion. Teraz wiem, ze nie chodzi
o pienigdze”. Poza rozwijaniem swojego biznesu pasjonowal
sie lataniem i nigdy nie zapomnial o rodakach z Armenii, kt6-
rym pomagal finansowo.

David Green, tworca najwickszej na swiecie sieci sklepéw
z artykulami artystycznymi i rzemiedlniczymi wyposazenia
wnetrz, od zawsze byl wierny wartosciom, z ktérych za nad-
rzedne uznal Boga i rodzineg. Juz jako nastolatek wyznaczyt
sobie trzy cele: szczgsliwa rodzina, wychowanie dzieci tak, by
byly zdrowe i zyly zgodnie z przykazaniami boskimi, a tak-
ze sukces w biznesie. Gdy juz to wszystko osiagnal, dotozyt
czwarty cel: gloszenie Stowa Bozego i dawanie $wiadectwa
Chrystusa wobec jak najwiekszej liczby ludzi. Wiare i ro-
dzing na pierwszym miejscu stawiala takze Mary Kay Ash.
Carl Lindner, zalozyciel Metro-Goldwyn-Mayer, zawsze sto-
sowal sie do przykazania ,.kochaj blizniego swego jak siebie
samego’, a do tego cenil rodzine i bardzo lubit spedza¢ czas
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w towarzystwie zony i synéw. Andrew Carnegie wierzyl, ze to
nie biznes daje satysfakcje, a pienigdze, ktore si¢ dzieki niemu
zdobywa, trzeba wykorzysta¢ na dzialania dla innych. Stad
jego dzialalnos$¢ charytatywna skierowana gtéwnie do mlo-
dych ludzi. Zostawil nam zreszta nieoceniong rade: ,,.Spedz
pierwsza cze$¢ zycia, uczac sie, ile tylko mozesz. Spedz ko-
lejng cze$¢ zycia, zdobywajac tak duzo pieniedzy, jak tylko
mozesz. Spedz trzecig czg¢$¢, oddajac wszystko, co masz, na
warto$ciowe cele”.

Samoukow biznesmenow, ktorzy postepowali w ten spo-
sob, bylo wielu. Ives Rocher, twérca firmy handlujacej ko-
smetykami naturalnymi, w rodzinnej wsi uruchomit fabryke
swoich produktéw, dzigki czemu wielu jego ziomkéw miato
z czego zy¢. Rodlin do produkcji dostarczali okoliczni farme-
rzy. Milton Snavely Hershey zalozyt szkote dla sierot, fun-
dowal stypendia dla najbiedniejszych, a w czasach Wielkie-
go Kryzysu bardzo dbal o to, zeby nikt z jego pracownikéw
nie stracil pracy. Mawial, ze ,,mozna by¢ szczesliwym tylko
w takim stopniu, w jakim uczynilo si¢ innych szczesliwymi”
Ludzi tego pokroju bez wzgledu na wielko$¢ ich majatku ce-
chowala niezwykta skromnos¢ i pokora. Keneth A. Hendriks,
przedsi¢biorca budowlany, czlowiek, ktéry znalazl si¢ na liscie
400 najbogatszych Amerykanéw magazynu Forbes, uwazal,
ze jego rolg jest dzielenie si¢ tym, co osiggnal, i wskazywanie
drogi nastepnym pokoleniom.

Warto, czytajac niezwykle historie 50 samoukéw biznes-
menow, znajdowac w nich to, co najcenniejsze. Wzmacniaé
w sobie wiare w siebie i swoje marzenia. Nauczy¢ sie od nich
formulowania celéw oraz entuzjazmu i determinacji w ich
realizowaniu. Pozna¢, jak patrzyli na $wiat i co uznawali za
najwicksza wartos¢. Moim zdaniem, powinni$my jednak
przyglada¢ si¢ tym historiom takze krytycznie, a niektére
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potraktowa¢ jak ostrzezenie. Zycie bowiem, jedli jego naj-
wiekszg wartoscig jest pienigdz, nie przyniesie szczescia i nie
bedzie prawdziwym sukcesem, bo jak méwi John Paul Dejo-
ria: ,,Aby odnie$¢ sukces, musisz kocha¢ ludzi, kocha¢ swdj
produkt i kochac¢ to, co robisz”, za§ Amando Ortega Gaona,
twdrca marki odziezowej Zara, wyznajacy tradycyjne warto-
$ci: wiare i rodzine, konkluduje: ,,Doszedtem do takich pie-
niedzy, poniewaz pienigdze nigdy nie byly dla mnie celem”

*
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Mary Kay Ash
(1918-2001)

amerykanska bizneswoman, zalozycielka marki
kosmetycznej Mary Kay Cosmetics

Dla wielu kobiet na calym $wiecie kosmetyki firmy Mary Kay
Cosmetics sg synonimem $wietnej jakosci produktow do pie-
legnacji i makijazu. Jednak nie kazda z klientek tej firmy ma
swiadomosc, ze jej zalozycielka Mary Kay Ash uczynila wie-
le nie tylko dla urody kobiet. Przede wszystkim udowodnita
wlasnym przyktadem, ze kobieta w kwiecie wieku, wychowu-
jaca dzieci moze jeszcze wiele si¢ nauczy¢, realizowaé zawo-
dowo i podaza¢ za marzeniami.

Historia Zycia Mary Kay Ash pokazuje, ze sukces nie jest
dzietem przypadku i na wszystko trzeba sobie zapracowac.
Zalozycielka znanej firmy kosmetycznej urodzila si¢ 12 maja
1918 roku w Hot Wells w Teksasie jako najmtodsza z czwdrki
rodzenstwa. Jej matka Lula Wagner, chociaz z wyksztalcenia
byla pielegniarka, wigkszos¢ zycia pracowala w restauracji
w Huston. To wlasnie ona byta dla Mary pierwszym autoryte-
tem, gdyz od najmlodszych lat uczyla ja, ze kobieta musi po-
radzi¢ sobie w zyciu bez wzgledu na okolicznosci. Sama byla
najlepszym przykladem, ze jesli czlowiek chce, to moze po-
sigs¢ kazdg umiejetnos¢, ktorej potrzebuje. To od niej Mary
codziennie styszala magiczne stowa: ,You can do it” (Dasz
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sobie rade¢). Mary Kay Ash przez cale Zycie przekonywata sig,
ze to zdanie nie jest zwyklym frazesem, a szczerg prawda.

Gdy Mary Kay miala zaledwie kilka lat, jej ojciec zachoro-
wal na ci¢zka infekcje ptuc. Matka przez cale dnie pracowata
na utrzymanie rodziny, dlatego dziewczynka, zamiast bawi¢
sie z rowiesnikami, wzieta na siebie obowigzki zwigzane ze
sprzataniem, gotowaniem i opieka nad chorym rodzicem.
Szybko sie tego nauczyta.

Jak mozna sobie tatwo wyobrazi¢, zaspokojenie potrzeb
sze$ciu 0sob z jednej pensji nie byto wcale fatwym zadaniem,
wiec Wagnerowie zyli bardzo skromnie. Mimo to Mary cho-
dzita do szkoly. Po ukonczeniu w 1934 roku Reagan High
School w Huston Mary Kay rozpoczeta studia na tamtejszym
uniwersytecie. Chociaz byla ambitng i pilng studentka dajaca
sie zauwazy¢ szczegdlnie podczas debat i dyskusji, nie stac jej
byto na kontynuowanie nauki. Porzucila wigc studia i juz rok
pdzniej jako zaledwie siedemnastoletnia dziewczyna wyszta
Za Maz.

Chociaz zwigzkowi z Benem Rogersem Mary zawdzigcza
wspaniate dzieci, nie bylo to udane malzenstwo. Dlatego tez,
gdy 1945 roku Ben powrdcit z frontu II wojny $wiatowej, ra-
zem postanowili zy¢ w separacji, a krétko potem rozwiedli
sie. Mary, juz podczas wojennej nieobecnosci me¢za, tak samo
jak wczedniej jej matka, musiala sama ,,da¢ sobie rad¢” i za-
czg¢ zarabiac. W czasach, gdy niewiele kobiet decydowalo sig¢
na prace poza domem, Mary Kay Ash byla wyjatkiem. Zajmo-
wala si¢ sprzedaza bezposrednia, rozprowadzajac po domach
ksigzki i akcesoria dedykowane gospodyniom domowym.
Byta energiczna, szybko si¢ uczyta tajnikow nowego zawodu.
Dzieki temu, ze miata wrodzong tatwo$¢ nawigzywania kon-
taktéow z ludzmi, prezentacje produktéw, ktére organizowa-
ta w prywatnych domach, cieszyly si¢ wielkg popularnoscia.
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Mary lubila swoja prace i byla w niej coraz lepsza, dlatego
w 1952 roku przeszla do firmy World Gift Company, gdzie
zaoferowano jej lepsze warunki.

Obok wielu zalet - niezwyklej ambicji, oddaniu pracy
i $wietnych wynikéw sprzedazy — Mary miala tez wadeg: byla
kobieta, wigc traktowano ja jak pracownika mniej wartoscio-
wego i pomijano przy premiach i awansach. W tamtym czasie
w spoleczenstwie (pomimo powoli budzacego si¢ feminizmu)
istnialo ciche przyzwolenie na gorsze traktowanie kobiet.
Mimo ze kobiety mialy juz prawa wyborcze, gdy poréwnato
sie ich zarobki z zarobkami mezczyzn, stawalo si¢ jasne, ze
wciaz sg obywatelkami drugiej kategorii. Mary Kay nie chcia-
fa zgodzi¢ sie na taki stan rzeczy. Kiedy kolejny mezczyzna,
ktérego osobiscie wyszkolila, przekazujac mu wszystko to,
czego sama nauczyla sie wczesniej, dostal awans szybciej niz
ona, sfrustrowana postanowila zwolni¢ sie z pracy.

Wierzac w swoja determinacje i kreatywnos¢, po raz ko-
lejny chciata udowodnié¢ wszystkim, ze ,,da sobie rad¢”. Wie-
dziala, Ze to mozliwe, bo zdobyla juz potrzebne doswiadcze-
nie, a jesli trzeba bedzie nauczy¢ si¢ czego$ nowego, zrobi to
jak wiele razy wczesniej. Po odejsciu z World Gift Company
postanowila napisa¢ ksigzke — poradnik dla kobiet chcacych
stawia¢ swoje pierwsze kroki w biznesie. Nawet zaczeta to ro-
bi¢. Siedzgc przy stole kuchennym, sporzadzila dwie listy: na
pierwszej wypisala to, co jej dotychczasowi pracodawcy robili
dobrze, a na drugiej to, co mozna byto zrobi¢ lepiej. Jednak
na bazie tych notatek zamiast ksigzki powstal biznesplan jej
firmy marzen. Latem 1963 roku Mary Kay wraz z drugim me-
zem Georgem A. Hallenbeckiem postanowila otworzy¢ firme
Mary Kay Cosmetic.

Niestety, myla si¢ ci, ktorzy sadza, ze od tej pory wszyst-
ko szto gladko. Miesigc przed zaplanowanym poczatkiem
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dzialalnoséci George zmart na atak serca. Mary Kay pograzo-
na w zalobie po mezu znowu zostala sama. Dzieki ogromne-
mu samozaparciu, pasji, checi poznawania nowych obszaréw
wiedzy oraz pomocy synéw 13 wrzesnia 1963 roku otworzyta
pierwszy niewielki sklep w Dallas. Wklad poczatkowy wnie-
siony przez starszego syna wynosit 5000 dolaréw i wystarczyt
na wyprodukowanie linii dziewieciu kosmetykéow (dum-
nie prezentowanych na najtanszym modelu pétki zakupio-
nym w dyskoncie) i zatrudnienie dziewieciu sprzedawczyn-
-konsultantek. Obserwujac tak skromne poczatki, trudno
uwierzy¢, ze dzisiaj firma Mary Kay Cosmetics zatrudnia po-
nad 2,5 miliona kobiet na calym $wiecie. I tym razem stowa
matki okazaly sie prorocze — Mary Kay Ash ,,data sobie rad¢”
Firma Mary Kay Cosmetics od samego poczatku cieszyla si¢
duzym szacunkiem i zaufaniem klientek, a wszystko to dzieki
»ztotej zasadzie” stworzonej przez zalozycielke: ,Traktuj in-
nych tak, jak sam chcialby$ by¢ traktowany”. Mary Ash kon-
sekwentnie wcielala jg w zycie. Produkty, ktdre sprzedawata,
byly znakomitej jakosci, a podjete przez nig dzialania dopro-
wadzily do zdobycia rzeszy zadowolonych klientek oraz wielu
zmotywowanych, dobrze wynagradzanych konsultantek.
Dlaczego Mary Kay Ash oparla swoja firme¢ na konsultant-
kach, a nie konsultantach? Bylo kilka powodoéw. Po pierwsze,
zdawala sobie sprawe, ze kobieta jako sprzedawca kosmety-
kow bedzie znacznie bardziej wiarygodna niz mezczyzna. Po
drugie, zobaczyla duzy potencjal w kobietach, ktore w tam-
tym czasie w Stanach Zjednoczonych po wyjsciu za maz re-
zygnowaly ze swoich aspiracji i ograniczaly si¢ do roli gospo-
dyni domowej. Po trzecie, wiedziala z obserwacji i wlasnego
doswiadczenia, ze kobiety powinny by¢ samodzielne i nieza-
lezne, by mogly — podobnie jak ona — da¢ sobie rade w naj-
trudniejszej nawet sytuacji. Jej marzeniem bylo poméc im to
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osiagnac¢. Oglosila, ze poszukuje energicznych i pelnych po-
mystow kobiet na stanowiska konsultantek. Wkroétce zglosito
sie mnostwo kandydatek gotowych sprawdzi¢ swoje mozli-
wosci. Mary Kay Ash pokazata im droge do samodzielnos$ci
poprzez zdobywanie nowych umiejetnosci, stawianie sobie
celéw i uparte dazenie do ich realizacji. Te, ktére podazyly
wskazang droga, osiagnely sukces, a potem szkolily nastepne,
1 nastepne.

Mary Kay Ash, kierujac sie ,,ztota zasadg”, doceniata swoje
pracownice. Polityka motywacyjna jej firmy zawsze stala na
najwyzszym poziomie i byla spelnieniem marzen niejednego
zatrudnionego. Najlepsze konsultantki w nagrode za wyniki
sprzedazy mogly liczy¢ na wakacje w pieciogwiazdkowych
kurortach, diamentowsa bizuterie, a nawet rézowe cadillaki,
ktére bardzo szybko staly si¢ znakiem rozpoznawczym firmy.
Pierwszym jezdzila oczywiscie sama Mary Kay, ktéra namo-
wila dealera tej marki, by przemalowal go na rézowo. Miatl
pasowac do palety kosmetykéw uzywanych przez nig do ma-
kijazu. W 1969 roku takimi samymi pojazdami nagrodzita
pierwszych pie¢ niezaleznych dyrektorek sprzedazy.

Osiagnigcia Mary Kay Ash szybko zostaly zauwazone w ca-
lych Stanach Zjednoczonych. Zostala uhonorowana wielo-
ma prestizowymi nagrodami. Miedzy innymi w 1983 roku
znalazla si¢ na liscie stu najwazniejszych kobiet w Amery-
ce, a w 2000 roku zostata uznana za najwybitniejszg kobiete
w biznesie XX wieku. Jednak sukces zawodowy stawiala do-
piero na trzecim miejscu. Za najwazniejsze wartos$ci w zyciu
uwazala wiare i rodzine.

W 1987 roku Mary postanowila przej$¢ na emeryture i po-
swieci¢ si¢ dziatalnosci charytatywnej. Fundacja Mary Kay od
1996 roku zajmuje si¢ finansowaniem diagnostyki nowotwo-
réw kobiecych oraz otacza opiekg ofiary przemocy domowe;.
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Mary Kay Ash zmarla 22 pazdziernika 2001 roku. Zostata
pochowana w Dallas, w miescie, z ktérym byta zwigzana przez
cale zycie. Wiele konsultantek, ktdre mialy szczescie u niej
pracowac, pisalo w internetowych komentarzach, ze data im
znacznie wigcej niz prace: wiare we wlasne sity, pewno$c¢ siebie
i odwage realizacji wlasnego pomystu na zycie. Czgsto ta ko-
bieta, ktéra do swojej pozycji w znacznej mierze doszta dzigki
checi cigglego rozwoju, nazywana jest mentorka w biznesie, co
definitywnie potwierdza prawdziwos¢ stéw wypowiadanych
przez jej matke Lule Wagner. Mary Kay Ash ,,dala sobie rade¢”

KALENDARIUM:

12 maja 1918 - narodziny Mary Kay Ash

1934 - ukonczenie Reagan High School

1935 - $lub z Benem Rogersem

1946 — rozwod z Benem Rogersem

1952- rozpoczecie pracy w World Gifts Company

czerwiec 1963 - §lub z Georgem Hallenbeckiem

13 wrzes$nia 1963 - otwarcie pierwszego sklepu z kosmetykami
w Dallas

1966 - slub z Melem Ashem

1971 - otwarcie pierwszej filii zagranicznej w Australii

1976 — wejscie Mary Kay Cosmetics na gietde nowojorska

1980 - nagroda Golden Plate od American Academy of Achieve-
ment dla Mary Kay Ash

1981 - ukazuje si¢ autobiografia Mary Kay Ash

1983 - Mary Kay Ash zostaje wymieniona w zestawieniu ,,100
najwazniejszych kobiet w Ameryce”

1984 - ukazuje si¢ bestseler Mary Kay on People Menagment

1987 — przejscie na emeryture
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1996 - powstaje fundacja charytatywna Mary Kay

2000 - tytul ,najwybitniejszej kobiety w biznesie XX wieku” od
Lifetime TV dla Mary Kay Ash

22 pazdziernika 2001 - $mier¢ Mary Kay Ash

2004 - posmiertna Nagroda Rdzy za Dobroczynnos¢ od Patacu
Kensington w Londynie

2007 - produkty Mary Kay sprzedawane s3 w ponad 35 krajach
Swiata

2012 - przekroczenie liczby miliona fanéw na Facebooku w Sta-
nach Zjednoczonych przez firm¢ Mary Kay Cosmetics

CIEKAWOSTKI:

o Mary Kay Ash jest autorky trzech ksiazek, w tym auto-
biografii o tytule Mary Kay. Wszystkie jej ksigzki byly
bestsellerami.

o Do 1994 roku firma Mary Kay Ash sprezentowala swoim
pracownicom 7000 rézowych samochodéw wartych ponad
100 milionéw dolaréw.

« Ksigzka Mary Kay Ash Mary Kay on People Magament
zostala wlaczona do spisu lektur na kursie biznesowym
w Harvard Business School.

« Firma Mary Kay Cosmetics jest uznawana za jedno z dzie-
sieciu najlepszych miejsc pracy dla kobiet.

CYTATY:
»Krytykuj czyny, nie osoby”.

»Energia lidera jest energig druzyny”.
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»Kazdy chce by¢ docenianym, wigc jesli kogos doceniasz- nie
trzymaj tego w sekrecie”.

»Nie ograniczaj si¢. Wielu ludzi ogranicza si¢ do tego, co wy-
daje im sig, Zze moga zrobi¢. Nie wiedza, ze mogg zaj$¢ tak da-
leko, jak daleko pozwala im na to wyobraznia. Pamietaj, jesli
W co$ wierzysz— mozesz to osiggnac’.

ZRODLA 1 INSPIRACJE:

Mary Kay Ash, Mary Kay, 1981.
Mary Kay Ash Biography Cosmetics, https://www.youtube.com/
watch?v=_I16TsbSaDYO0.
http://www.marykaymuseum.com/images/museum/thestory-
ofmarykay.pdf.
http://www.marykay.pl/pl-PL/about-mary-kay/companyfoun-
der/Strony/about-mary-kay-ash.aspx.
http://www.researchgate.net/publication/46542854_Mary_Kay_
Ash_the_greatest_female_entrepreneur_in_American_histo-
ry_and_business_ethics.
http://www.encyclopedia.com/topic/Mary_Kay_Ash.aspx.
http://www.thefamouspeople.com/profiles/mary-kay-ash-251.
php.
http://www.notablebiographies.com/An-Ba/Ash-Mary-Kay.
html.
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Ingvar Kamprad
(1926-2018)

szwedzki przedsiebiorca, tworca marki IKEA

Ingvar Kamprad urodzit si¢ na farmie na potudniu Szwecji.
Od dziecka pomagat w gospodarstwie, ktore prowadzila jego
babcia. Gdy jej maz popelnil samobojstwo, ta silna i madra
kobieta wyprowadzita rodzinny biznes z dtugéw. Ona tez mia-
ta najwiekszy wptyw na wychowanie mtodego Ingvara. Chto-
pak umial $wietnie liczy¢ i byl bardzo spostrzegawczy. Sam
wymyslil, Ze jesli sprzeda na sztuki kupione hurtowo zapatki,
moze na tym zarobi¢. Wspominal, ze czul wielka rados¢, gdy
udalo mu si¢ w ten sposéb zdoby¢ pierwsze pienigdze — mial
wtedy nie wiecej niz pigc lat.

Jego pasja do biznesu stale si¢ rozwijata. Uczyl sie, obser-
wujac otoczenie i zachowania ludzi. Szukat sytuacji, w kto-
rych mégtby sprzedawac ludziom drobne przedmioty w mo-
mencie, kiedy ich najbardziej potrzebowali. Kolegom z klasy
sprzedawal otéwki, a sgsiadom nasiona ogrodowe. Oszcze-
dzal kazdg korone i bardzo wiele od siebie wymagal. Staral
sie nie traci¢ czasu. Zeby zawsze mdc wstawal przed széstg
rano i poskromi¢ che¢ dluzszego spania, wymontowatl nawet
wylacznik z budzika.

Mimo ze borykat si¢ z dysleksja, a czas wolny dzielit mie-
dzy pomoc w gospodarstwie i wltasny maly biznes, ukonczyt
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szkole z bardzo dobrymi wynikiem. Jego ojciec dat mu za to
w nagrode znaczng sume pieniedzy. Mial nadzieje, ze Ingvar
wyda je na studia. Ingvar jednak w wieku 17 lat mial juz ponad
dekade doswiadczenia w sprzedazy, a jego ,,przedsi¢gbiorstwo”
obejmowalo swoja dzialalnoscig teren wigkszy niz najblizsze
sasiedztwo. Byl pewny, ze chce wszystkie oszcz¢dnosci oraz
pienigdze, ktore dostal, zainwestowa¢ w spelnienie marzenia
o zalozeniu prawdziwej firmy.

W rozpoczeciu oficjalnej dziatalnosci musial pomdc mu
wujek, bo Ingvar nie byl przeciez jeszcze petnoletni. Nie miat
tez samochodu transportowego, wiec musial korzysta¢ z po-
mocy dostawcy mleka. Codziennie rano wysylal do swoich
klientéw zamdwione przez nich drobne przedmioty, na przy-
kiad ramki do obrazow czy ozdoby $wigteczne. Tak wygladaly
poczatki firmy IKEA, ktéra miala niebawem stac sie global-
nym gigantem.

Ingvar nie mial mentoréw, od ktérych maglby si¢ uczy¢
sztuki biznesu. W tej dziedzinie byl prawdziwym samo-
ukiem - wszystkiego musial nauczy¢ si¢ sam, uwaznie przy-
gladajac sie swoim klientom i dzialaniom konkurencji. Od
konkurencyjnego sklepu przejal pomyst, by sprzedawa¢ me-
ble. Po wojnie w Szwecji wybudowano ponad milion nowych
mieszkan, a dla wielu ludzi wyposazenie dostepne na rynku
byto zbyt drogie. Ingvar rozumial, Ze to jest wielka szansa dla
jego firmy, chcial ja wykorzysta¢, ale najpierw musial zmie-
rzy¢ si¢ z kilkoma problemami, a przy okazji wykazac sig
kreatywnoscia.

Pierwszym byl system oznaczen mebli. Jako dyslektyk nie
byl w stanie zapami¢ta¢ numerdéw, ktdrymi oznaczane byly
ich kategorie. Wymyslil wiec wlasny system, ktory okazat sie
duzo bardziej praktyczny. Kazdej kategorii mebli nadal nazwy
pochodzace od szwedzkich imion, nazw miejscowosci lub
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wysp. W takim systemie poruszal si¢ bez problemu. Klien-
ci przyjeli ten pomyst z zachwytem, bo meble z ,,imionami”
mialy bardziej ludzki i unikatowy charakter.

Kolejng trudnoscia, z ktéra musial si¢ zmierzy¢ Ingvar,
byty koszty transportu. W latach pie¢dziesigtych meble skta-
dano u producenta i dostarczano klientowi w calosci. Skutek
byl taki, ze zajmowaly duzo miejsca, a samochody transpor-
towe wozily gldwnie powietrze. Ktérego$ dnia jeden ze sto-
larzy, zdenerwowany, ze nie moze zmiesci¢ stolu w trans-
porcie, odczepil od niego nogi i zapakowal osobno. Ingvar
réwnie uwaznie jak poczynania konkurencji oraz zacho-
wania klientéw obserwowal pomysly swoich pracownikéw
i potrafil je wykorzystywac. Spostrzegt wiec, ze to bylo roz-
wigzanie z ogromnym potencjalem. Zainspirowany, rozpo-
cza! prace nad specjalng linig mebli, ktére mozna transpor-
towa¢ w plaskich paczkach i skfada¢ juz u klienta. Pomyst
szeregowego pracownika byl tak przetomowy, ze przerodzit
sie w motto firmy IKEA: ,We hate air” (Nie cierpimy [wozi¢]
powietrza).

Dwa lata p6zniej meble do samodzielnego ztozenia, opa-
trzone szczegdélowymi instrukcjami, trafity do sprzedazy.
Klienci poczatkowo byli zdziwieni faktem, ze kupujac takie
meble muszg wykonac czg¢s¢ pracy, ktdra do tej pory nalezata
do stolarza, ale oszczgdzali tak duzo, ze godzili si¢ na to bez
wiekszego wahania. Ceny w sklepach IKEA staly sie nie do
pobicia.

Od tej pory najwickszym zmartwieniem Kamprada byly
juz tylko konkurencyjne sklepy. Sprzedawcy mebli nie byli
w stanie konkurowa¢ z nim ani ceng ani jakoscig, stosowali
wiec wszelkie mozliwe chwyty, by utrudni¢ mu dotarcie do
klienta. Bojkotowali jego obecno$¢ na targach i namawia-
li stolarzy, by zrywali z nim kontakty. Ingvar byl zmuszony
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otworzy¢ wlasng fabryke mebli. Zeby zyskaé przewage nad
innymi firmami sprzedajagcymi wysylkowo, zatozyl takze
pierwszy showroom, gdzie klienci mogli na zywo zobaczy¢
meble i ich dotknac.

Dociekliwy Ingvar zauwazyl, ze w latach 60. duza czesc
szwedzkich rodzin korzystata juz z samochodéw. To otwiera-
to zupelnie nowe mozliwosci robienia zakupdw. Zalozyl swdj
showroom, a potem takze sklep, z dala od centrum miasta. Za
trudy dotarcia oferowal klientom cieplg przekaske. To pozwo-
lifo mu poczyni¢ kolejne oszczgdnosci. Zbudowalo tez nowq
kulture zakupow, w ktorej wycieczka do sklepu IKEA stala sie
rytualem i rodzajem spedzania wolnego czasu. Klienci naj-
pierw ogladali produkty w showroomie, potem robili przerwe
na obiad, nastepnie przechodzili do strefy odbioru, w ktérej
odbierali zamo6wione towary zapakowane w ptaskie paczki. Za
kasami czekala na nich kawa i ciepta przekaska. Korzyscig dla
sklepu okazat sie fakt, ze przechodzac przez tak ztozony pro-
ces, klienci nie chcieli wychodzi¢ z pustymi rekami. Okazato
sie tez, ze wysitek, ktory musieli wlozy¢ w to, by samodzielnie
zlozy¢ meble, sprawial, Ze czuli si¢ z nimi bardziej zwigzani.
Mieli poczucie, ze w czgéci sami je zrobili.

IKEA podbijata serca coraz wigkszej rzeszy klientéw i two-
rzyta nowy styl zycia. Im bardziej jednak popularnos¢ marki
rosla, tym usilniej konkurencja pracowata nad podkopaniem
jej pozycji. Nieugiety Kampard jednak i na to znalazl rade.
Zdecydowal o przeniesieniu produkcji poza granice Szwecji.
Zrobienie tego bez podnoszenia kosztéw graniczyto z cudem.
Wielu myslato, ze to koniec jego firmy.

Ingvar jednak nie nalezal do ludzi, ktérzy tatwo si¢ pod-
daja i juz nieraz udowodnil, Ze potrafi znajdowa¢ nietypowe
rozwigzania i uczy¢ sie takze w sytuacjach dla siebie nieko-
rzystnych. Tym razem jednak to, co wymyslil, graniczyto
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z szalenstwem: postanowit rozpoczaé wspdlprace z produ-
centami w Polsce. Polska w latach 60. byla krajem komu-
nistycznym pod silnym wplywem ZSRR i praktycznie nie
utrzymywata kontaktéw biznesowych za ,Zelazng kurtyng”.
Wspolpraca polsko-szwedzka byla czym$ bardzo nietypo-
wym, ale pozwolila firmie Kamprada przetrwac i dalej sig
rozwijac. Sklepy IKEA pojawialy si¢ w kolejnych krajach Eu-
ropy, cho¢ do Polski zawitaly dopiero w 1994 roku.

Ingvar wlozyt wiele pracy nie tylko w rozwoj firmy, lecz
takze w rozwdj jej filozofii. Kiedy powstawaly kolejne skle-
py na terenie Europy, coraz wyrazniej rysowal si¢ nowy styl
mieszkania, w ktérym meble przestawaly by¢ wyznacznikiem
statusu materialnego. Zaréwno bogatsze, jak i biedniejsze ro-
dziny kupowaly takie same meble ze wzgledu na ich funk-
cjonalnos¢. W swoim manifescie Testament sprzedawcy mebli
z 1973 roku Ingvar pisal, Ze tym wtasnie objawia sie dobry
design: mozna osiggna¢ doskonate efekty niskim kosztem
przede wszystkim dzigki mysli projektowej, ktora zaklada, ze
trzeba osiggna¢ jak najwieckszg funkcjonalnos¢, wykorzystu-
jac optymalnie wszelkie dostepne zasoby.

Bardzo wazna byla tez dla niego kultura pracy - dbat o to,
by mie¢ bliski kontakt z pracownikami, takze najnizszego
szczebla. Stuchal ich rad i cz¢sto odwiedzal w zwykle dni ro-
bocze. Wiedzial juz z wczesniejszych doswiadczen, ze od nich
réwniez moze si¢ wiele nauczy¢. Wyznawal tez zasade, ze je-
8li oczekuje jakiego$ zachowania od swoich pracownikdw, to
musi sam zachowywac si¢ podobnie, dlatego bedac jednym
z najbogatszych ludzi w Europie, zyl skromnie, poruszat si¢
klasg ekonomiczng i... czesto wpadal na obiad do restauracji
w sklepach IKEA.

Jednakze w filozofii oszczednosci Kamprad byl konse-
kwentny az do przesady. Ludzi dziwila jego skromnos¢
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w codziennym zyciu, ale prawdziwe kontrowersje wywolata
jego decyzja, by oszczedzi¢ na podatkach, przenoszac wia-
sno$¢ firmy na fundacje INGKA zalozong w Holandii. Statu-
towa misja tej fundacji jest ,,promocja technologii zwigzanych
z designem i architekturg wnetrz”. Nawet wliczajac w koszty
dzialalno$¢ charytatywna, przejecie przez fundacje przynio-
sto firmie IKEA ogromne korzysci finansowe.

Ingvar pracowal przez 90 lat, zmagajac si¢ z wlasnymi
stabo$ciami i przeciwno$ciami rynku. Jego lata pracy wto-
zone w to, by zbudowa¢ dobre relacje ze swoimi pracowni-
kami, mogly zosta¢ zniweczone w 1994 roku, gdy w prasie
ukazaly sie rewelacje o tym, ze jako nastolatek Ingvar utrzy-
mywal kontakty ze szwedzkg partig narodowosocjalistyczng
(Szwedzka Koalicja Socjalistyczna). Kamprad napisal osobi-
sty list do swoich pracownikéw, w ktédrym szczerze przeprosit,
ttumaczac, Ze jako nastolatek byt gtupi, a tamta decyzja byla
najwigkszym bledem jego zycia. Dla ludzi, ktérzy do tej pory
widzieli w nim nieomylnego przywddce, to byl sygnal, ze In-
gvar to takze zwykly cztowiek, ktdry popelnia btedy i doce-
nili, ze potrafi si¢ do nich przyznac. To spowodowalo, ze nie
odwrdcili si¢ od niego.

W 2006 roku wycofal si¢ ze stanowiska szefa firmy, odda-
jac je swojemu najmlodszemu synowi Mathiasowi. Ingvar
Kamprad przez cale zycie opieral si¢ na intuicji i tamal usta-
lone konwencje, dzigki czemu sam wyznaczal trendy. Mimo
ze mogl studiowac, wolal sam zdobywac wiedze, korzysta-
jac ze zmystu obserwacji, wlasnych doswiadczen oraz stale
przez niego rozwijanej kreatywnosci. Docenial tez pomysty
i wiedze swoich pracownikéw, od ktérych takze wiele sig
uczyl. W ten sposéb stworzyl jedng z najsilniejszych marek
Swiata.
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KALENDARIUM:

1926 - Ingvar Kamprad rodzi si¢ w Pjétteryd w Szwecji

1943 - zalozenie firmy IKEA

1945 - pojawia si¢ pierwsza reklama produktéw IKEA w lokalnej
gazecie

1948 - IKEA zaczyna sprzedawac meble od lokalnych wytwdrcow

1951 - pojawia si¢ pierwszy katalog IKEA

1951 - pojawia si¢ idea, by meble sprzedawaé¢ w ptaskich pacz-
kach do ztozenia u klienta

1953 - pierwszy showroom

1955 - konkurencja wywiera presje na lokalnych wytworcow,
wskutek czego IKEA zaczyna samodzielnie produkowa¢
meble

1956 — w sprzedazy pojawiajg si¢ meble do ztozenia u klienta

1958 - pojawia sie pierwszy sklep

1960 - pojawia si¢ pierwsza restauracja w sklepie ze stynnymi
klopsikami

1976 - Ingvar wydaje swo6j manifest zatytulowany Testament
sprzedawcy mebli (A Testament of a Furniture Dealer),
w ktorym opisuje swoja filozofi¢ tworzenia firmy

1976 — Ingvar wyprowadza si¢ do Szwajcarii, gdzie mieszka przez
kolejne 40 lat

1982 - Ingvar zaklada Stichting INGKA Foundation

1993 - IKEA posiada 114 sklepéw w 25 krajach

2006 - INGKA Foundation zostaje ogloszona przez ,The Econo-
mist” najbogatsza fundacjg $wiata. Niedlugo potem wy-
przedza jg fundacja Billa i Melindy Gatesow

2006 - magazyn ,Forbes” ocenia fortune¢ Ingvara na 28 mld
dolaréw

2013 - w wieku 87 lat Ingvar ustepuje z funkcji szefa firmy IKEA;
stanowisko przejmuje jego syn Mathias
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CIEKAWOSTKI:

« Nazwa IKEA pochodzi od imienia Ingvara i miejsca skad
pochodzil: Ingvar Kamprad z farmy Elmtaryd w wiosce
Agunnaryd.

« Katalog IKEA to najwigksze darmowe papierowe czasopi-
smo $wiata. Na katalogi IKEA przeznacza 70% swojego bu-
dzetu marketingowego.

o W firmie IKEA 40% managerow najwyzszego stopnia to
kobiety.

« IKEA postawila sobie jako cel, by uzywa¢ tylko energii
odnawialne;j.

o Od 2008 roku mozna kupi¢ wirtualne meble IKEA w grze
The Sims.

e W 1994 w reklamie IKEA wystgpita para homoseksual-
na - IKEA byla jedng z pierwszych globalnych firm, ktére
zdecydowaly sie na taki krok wizerunkowy.

« Co 10 Europejczyk $pi na 16zku wyprodukowanym przez
IKEA.

o IKEA zuzywa 1% $wiatowej produkcji drewna na cele
komercyjne.

« Najwigkszy sklep IKEA na $wiecie polozony w Korei Potu-
dniowej ma 59 000 m? powierzchni.

O FIRMIE IKEA:
340 sklepy w 52 krajach (2016)

Przychody: 34 mld euro (2016)
Pracownicy: 208 000 (2016)
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FILOZOFIA FIRMY ZAWARTA W MANIFESCIE
TESTAMENT SPRZEDAWCY MEBLI:

« Postaw sobie za cel tworzenie wysokiej jakosci produktéow
za rozsadng ceng.

o Jako$¢ nie jest celem samym w sobie — patrz na nig zawsze
w odniesieniu do kosztow jej uzyskania. Nie nalezy two-
rzy¢ mebla, ktdry bedzie wyjatkowo wytrzymaly, jesli jego
uzytkowanie tego wcale nie wymaga. Kazdy zaprojektuje
dobry stét za 5 tysiecy koron, ale potrzeba doskonalego
projektanta, by zaprojektowal réwnie dobry stot kosztujacy
jedynie 100 koron.

» Marnowanie zasobdw to straszna choroba ludzkosci - sta-
raj sie osiggnac jak najwiecej tym, co juz masz.

« Wylamuj si¢ z utartych $ciezek i dbaj o wolnos¢ podejmo-
wania decyzji - to jedyny sposdéb, by moc si¢ rozwijad.
Eksperymentuj i nie bdj si¢ popelniania btedow.

o Jesli chcesz, by twoi pracownicy co$ robili, przede wszyst-
kim sam dawaj im przyklad.

« Skoncentruj si¢ na kluczowych produktach - nie prébuj
zaspokoic wszystkich potrzeb i wszystkich gustow.

« Rozwdj to nie to samo, co postep — nie wystarczy, by firma
sie rozrastala, musi tez zmienia¢ sie na lepsze.

« Pienigdze s3 wazne, bo dajg mozliwos¢ rozwoju. Zarzadzaj
finansami, patrzac na dlugoterminowe cele i nie po$wiecaj
ich dla celéw krotkoterminowych. To, co jest dobre dla na-
szych klientow, w dluzszej perspektywie jest dobre dla nas.

« Skomplikowane zasady w firmie i biurokracja paralizuja jej
prace. Jesli ludzie boja sie popelnia¢ btedy, bo boja si¢ od-
powiedzialnosci, to tez mnozy biurokracje.

 Popelnianie bledow to przywilej ludzi aktywnych i podej-
mujacych odwazne decyzje.
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 Najlepsze zwycigstwa to te, w ktérych nikt nie przegrywa.
o Czas jest twoim najcenniejszym zasobem.

MYSL NA BAZIE ZYCIORYSU:

Stworz produkt, ktéry da zwyklemu czlowiekowi luksus, na
jaki wczesniej sta¢ byto tylko najbogatszych.

CYTATY:

»Prostota i zdrowy rozsadek zawsze powinny charakteryzo-
waé planowanie strategicznego kierunku”.

»Szybkie pienigdze przewaznie szybko sie konczg”

»Szybkie zarabianie przewaznie polega na niszczeniu innych,
a nie na budowaniu”

»1ylko $piac, nie popelnia si¢ btedéw”™

ZRODLA I INSPIRACJE:

IKEA: http://www.ikea.com.

Serial o kulturze IKEA, EasyToAssembleTV, https://www.youtu
be.com/user/EasyToAssembleTV.

Bertil Torekull, Ingvar Kamprad, Leading By Design: The Ikea Story
Book, Collins, 1999.
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Ingvar Kamprad, The Testament of a Furniture Dealer, 1973, http://
www.ikea.com/ms/en_US/pdf/reports-downloads/the-testa
ment-of-a-furniture-dealer.pdf.

Johan Stenebo, The Truth about IKEA: The Secret Success of the
World's most Popular Furniture Brand, Gibson Square Books,
2010.

Anders Dahlvig, The IKEA Edge: Building Global Growth and So-
cial Good at the World’s Most Iconic Home Store, McGraw-Hill
Education, 2011.

Sara Kristoffersson, Design by IKEA: A Cultural History, Blooms-
bury Academic, 2014.

House Perfect, ,New Yorker”, http://www.newyorker.com/maga
zine/2011/10/03/house-perfect.

The secret of IKEAS success, ,1he Economist”, http://www.econo
mist.com/node/18229400.

Flat-pack accounting, ,The Economist’, http://www.economist.
com/node/6919139.

Rhymer Rigby, 28 Business Thinkers Who Changed the World: The
Management Gurus and Mavericks Who Changed the Way We
Think about Business, Kogan Page, 2011.

Business Heroes: Ingvar Kamprad, London Business School, https://
www.london.edu/faculty-and-research/lbsr/business-heroes-
ingvar-kamprad#.VtmxMZMrKhd.

*
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Andrzej Moszczynski od 30 lat aktywnie zajmuje si¢ dzia-
lalnoscig biznesows. Jego gldéwna kompetencjg jest tworzenie
skutecznych strategii dla konkretnych obszaréw biznesu.

W latach 90. zdobywal doswiadczenie w branzy reklamo-
wej — byl prezesem i zalozycielem dwdch spoélek z o.0. Zatrud-
nial w nich ponad 40 osdb. Spoiki te byly liderami w swoich
branzach, gtéwnie w reklamie zewnetrznej — tranzytowej (re-
klamy na tramwajach, autobusach i samochodach). W 2001 r.
przejeciem pakietéow kontrolnych w tych spétkach zaintere-
sowaly sie dwie firmy: amerykanska spotka gietdowa dziata-
jaca w ponad 30 krajach, skupiajaca si¢ na reklamie radiowe;
i reklamie zewnetrznej oraz najwickszy w Europie fundusz
inwestycyjny. W 2003 r. Andrzej sprzedal udziaty w tych spo6t-
kach inwestorom strategicznym.

W latach 2005-2015 byl prezesem i zalozycielem spoéiki,
ktéra zajmowala si¢ kompleksowa komercjalizacja lideréw
rynku deweloperskiego (firma w sumie sprzedala ponad 1000
mieszkan oraz 350 apartamentéw hotelowych w systemie
condo).

W latach 2009-2018 byt akcjonariuszem strategicznym oraz
przewodniczacym rady nadzorczej fabryki urzadzen okreto-
wych Expom SA. Spoétka ta zasiggiem dziatania obejmuje caly
$wiat, dostarczajac urzadzenia (w tym dzwigi i Zurawie) dla
branzy morskiej. W 2018 r. sprzedal pakiet swoich akcji inwe-
storowi branzowemu.
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W 2014 r. utworzyt w USA spétke LLC, ktéra dziata w bran-
zy wydawniczej. W ciagu 14 lat (poczynajac od 2005 r.) napisal
w sumie 22 kieszonkowe poradniki z dziedziny rozwoju kom-
petencji miekkich - obszaru, ktéry ma miedzy innymi zna-
czenie strategiczne dla budowania warto$ci niematerialnych
i prawnych przedsi¢biorstw. Poradniki napisane przez An-
drzeja koncentrujg si¢ na przekazaniu wiedzy o wartosciach
i rozwoju osobowosci - czynnikach odpowiedzialnych za
prowadzenie dobrego zycia, bycie spelnionym i szczgsliwym.

Andrzej zdobywal wiedze¢ z dziedziny budowania warto$ci
firm oraz tworzenia skutecznych strategii przy udziale naste-
pujacych instytucji: Ernst & Young, Gallup Institute, Price-
waterhauseCoopers (PwC) oraz Harward Business Review.
Jego kompetencje mozna przyrownac¢ do pracy stroiciela
instrumentu.

Kiedy miat 7 lat, mama zabrala go do szkoly muzycznej, aby
sprawdzi¢, czy ma talent. Przeszed! test pozytywnie - okazalo
sie, ze moze rozpoczac edukacje muzyczng. Z réznych powo-
doéw to nie nastgpilo. Czgsto jednak w jego ksigzkach czy wy-
kladach mozna ustysze¢ badz przeczyta¢ przyklady zwigzane
ze $wiatem muzyki.

Dlaczego mozna przyréwnac jego kompetencje do pracy
stroiciela na przyklad fortepianu? Stroiciel udoskonala forte-
pian, aby jego dzwiek byl idealny. Kazdy fortepian ma swdj
okreslony potencjal mierzony jakoscig dzwicku - dzwieku,
ktéry urzeka i wprowadza ludzi w stan relaksu, a moze na-
wet pozytywnego ukojenia. Podobnie jak stroiciel Andrzej
udoskonala rézne procesy - szczegdlnie te, ktdre dotyczg re-
lacji z innymi ludzmi. Wierzy, ze ludzie posiadaja mechanizm
psychologiczny, ktéry mozna symbolicznie przyréwnac do
mentalnego zyroskopu czy mentalnego noktowizora. Rola
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Andrzeja polega na naprawieniu badz wprowadzeniu w ruch
tych ,,urzadzen”.

Zyroskop jest urzadzeniem, ktére niezaleznie od kompli-
kacji pokazuje okreslony kierunek. Tego typu urzadzenie wy-
korzystywane jest na statkach i w samolotach. Andrzej jest
przekonany, Ze rozwijanie koncentracji i wyobrazni pro-
wadzi do wlaczenia naszego mentalnego zyroskopu. Dzigki
temu mozemy miedzy innymi znajdowaé skuteczne rozwig-
zania skomplikowanych wyzwan.

Noktowizor to wyjatkowe urzadzenie, ktére umozliwia
widzenie w ciemnosci. Jest wykorzystywane przez wojsko,
stuzby wywiadowcze czy myéliwych. Zycie Andrzeja ukie-
runkowane jest na badanie tematu zrédet wewnetrznej moty-
wacji — sily sklaniajacej do dziatania, do przejawiania inicja-
tywy, do podejmowania wyzwan, do wchodzenia w obszary
zupelnie nieznane. Andrzej ma przekonanie, Ze rozwijanie
poczucia wlasnej warto$ci prowadzi do wlaczenia naszego
mentalnego noktowizora. Bez optymalnego poczucia wlasne;j
wartosci zycie jest ciezarem.

W swojej pracy Andrzej koncentruje si¢ na procesach
podnoszacych jakos$¢ nastepujacych obszaréw: wlasciwe in-
terpretowanie zdarzen, wycigganie wnioskéw z analizy po-
razek oraz sukcesow, formulowanie wlasciwych pytan, a tak-
ze korzystanie z wyobrazni w taki sposdb, aby przewidywac
swoja przyszlo$¢, co 1aczy sie¢ bezposrednio z umiejetnoscia
strategicznego myslenia. Umiejetnosci te pomagaja rozumiec
mechanizmy wywierania wplywu przez inne osoby i umozli-
wiajg niepoddawanie si¢ wszechobecnej indoktrynacji. Kiedy
mentalny noktowizor dziala poprawnie, przekazuje w odpo-
wiednim czasie sygnaly ostrzegajace, ze kto$ posluguje si¢
manipulacjg, aby osiggnac swoje cele.
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Andrzej posiada réwniez do$wiadczenie jako prelegent, co
zwigzane jest z jego zaangazowaniem w dzialania spoteczne.
W ostatnich 30 latach byl zapraszany do udzialu w réznych
szkoleniach i seminariach, zgromadzeniach czy kongresach -
w sumie jako moéwca wystgpil ponad 700 razy. Jego przemo-
wienia i wyklady znane s3 z inspirujacych przykladow i za-
checajacych pytan, ktore mobilizujg stuchaczy do dziatania.
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Kazdy z nas jest niepowtarzalny i wyjatkowy. Wszyscy rodzi-
my sie z naturalng ciekawoscig $wiata, pragnieniem odkry-
wania, poznawania i tworzenia. Jak to si¢ dzieje, Ze ta wyjat-
kowos¢, kreatywno$¢, radosc i swoboda ekspresji zatracajg sie
gdzie$ podczas dorastania i przypadajacej na ten czas edukacji
szkolnej? Czy powszechne systemy edukacji oparte na oswie-
ceniowym przekonaniu, ze wszyscy przychodzimy na $wiat
jako ,,czysta tablica”, ktdrg mozna dowolnie zapisac, wspierajg
nasz rozwoj i rozwijajg nasze zdolnosci, czy jest wrecz prze-
ciwnie? Czy szkota, prébujgca nas uksztaltowaé wedlug na-
rzuconego przez system modelu i starajgca sie nas wpasowac
w ramy spolecznych oczekiwan, na pewno jest warunkiem
odniesienia sukcesu i spelnionego zycia? Nie potwierdzajg
tego przyklady ludzi, ktérzy zdolali si¢ wylamac z tego syste-
mu i poj$¢ wlasng drogg. To samoucy - ci, ktérzy mimo bra-
ku formalnego, systemowego wyksztalcenia odnoszg sukcesy
w przeréznych dziedzinach i branzach, tworzac, wynajdujac,
unowoczesniajac, a czesto wrecz rewolucjonizujac zycie swo-
je i wspolczesnych im ludzi, czynigc je lepszym i tatwiejszym.

Ksigzka, ktorg trzymasz w rekach, zawiera piec¢dziesigt bio-
gramOw nieprzecietnych ludzi — przedsiebiorcow samoukdw,
ktérzy czesto wbrew cigzkim warunkom, biedzie i brakowi
szkolnej edukacji odniesli w zyciu wielkie sukcesy, w sposéb
zasadniczy wplywajac na $wiat, jaki znamy. Niech bedg one
dla Ciebie dowodem na to, Ze spelnione zycie i sukces zalezg
przede wszystkim od pracy i samodzielnego rozwoju, a nie od
formalnego wyksztalcenia.

I

ANDREW MOSZCEYHNSKI ISBN 978-83-65873-59-0
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