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PRZEDMOWA
DO WYDANIA POLSKIEGO

#Kim jest Mark Cuban? Inwestor w 60 przedsiewzieciach.
Gwiazda amerykanskiej edycji ,Shark Tank” i uczestnik
amerykanskiego ,Tanca z gwiazdami”. Nadpobudliwy
wtasciciel Dallas Mavericks — wyszczekany, szukajacy
poklasku i zainteresowania mediéw. Niesubtelny
i efekciarski, jak okresla sam siebie. Pozbawiony
sentymentéw. ,Ograt” Yahoo! w 1999 roku na prawie
6 miliardéw dolaréw, sprzedajac mu portal Broadcast.com,
ktory wkrotce upadt (oddajmy sprawiedliwosé Cubanowi
- projekt wizjonerski, ktéry wyprzedzit rynek o 15 lat).
Wystapit w jednym z barwniejszych seriali amerykanskich
przedstawiajacych losy grupy przyjacidot — uwielbianym
przeze mnie ,Entourage” (HBO, IMDb: 8/10). Swietnie
wcielit sie w cztowieka, ktéry wchodzi w utarczki stowne
Z raperami.

#Krzykliwy  produkt  kultury  amerykanskiej
z przerosnietym ego. Krzyzéwka Steve’a Ballmera
z Michaelem Dellem, do tego charyzma boiskowego
rozrabiaki i sktonnos$ci do medytacji i refleksji nad tym,
co decyduje o sukcesie w biznesie. Gdyby Teksas i California
miaty dziecko, bytby nim Mark Cuban.

#Osoba, do ktérej mam niejednoznaczny stosunek,
cho¢ bliska mi, bo czerpigca inspiracje z popkultury,
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koszykoéwki NBA, rapu, Hollywood, szotbizu. Jedli szukac
opartego na faktach odpowiednika serialu , Jak to sie robi
w Ameryce” (HBO, IMDb: 8/10), Cuban spetnia wigkszosé
kryteriow.

#Biznes nie zna ortodoksji, a drogi do sukcesu
sa zroznicowane. Jak opisa¢ jego Sciezke i co jest clue
niniejszej ksigzki? Metode Cubana znakomicie oddaje
czasownik ,to hustle”, czyli ,intensywne rozpychanie
sie (fokciami), podejmowanie wyzwan, gdy nikt nie daje
ci szansy, dziatanie w poprzek, chodzenie na skréty przez
trawnik”. Wpisane sg w to cheé wywrdcenia stolika,
arogancja i sportowa ztos$¢ (wliczajac ciagniecie za koszulke)
na granicy faulu.

#Mark Cuban is ,fun to be around” - jedna z wielkich
cnét, rzadko trafiajaca na listy ,10 najwazniejszych cech
przedsiebiorcy”. Partnerzy biznesowi, utalentowani
i niecierpliwi przedsiebiorcy oraz media grawituja do
petnych sit witalnych, miksujac prace z zyciem prywatnym
i zabawag showmandéw. ,Fun&profit”.

#Co stanowi dodatkowy wyréznik Cubana i sprawia,
ze warto S$ledzi¢ jego losy? To piewca hard sell,
w US stanowiacej normalnosé, w Europie spotykajacej sie
z chtodnym podejsciem jako co$ niewyszukanego. Mantrami
Cubana mogtyby by¢ ,ABC” (,Always Be Closing”, znane
z filmu ,Glengarry Glen Ross”) oraz ,Always be prepared”
(wysitek jest jedynym czynnikiem pozostajacym w 100%
pod kontrola).

#Ksiazka na dwie godziny. Bawcie sie dobrze - i w trakcie
lektury, i w biznesie.

Michat Branski



WPROWADZENIE

Nie masz pojecia, ile razy proszono mnie o napisanie ksigzki.
Wiecej, niz jestes sobie w stanie wyobrazi¢. Prawda jest
taka, ze nie chciatem pisa¢. Dlaczego? Uwazam, ze jeszcze
sie nie skonczytem! Jestem mtody, zabawny, w miare
przystojny. Posiadam swietng rodzine i dopiero zaczynam
sie rozkrecaé; zdecydowanie za wczes$nie na napisanie
ksigzki...!

Wprawdzie pisze posty na blog; cate mnéstwo postow.
Wiekszos$¢ z nich dotyczy tego, jak rozpoczac i prowadzi¢
biznes, oraz opisuje przeciwnosci, ktérym przedsiebiorca
musi stawi¢ czota. Inne dotycza po prostu zycia.

Zatem zamiast pisac ksiazke, zdecydowatem sie zebrac
i zaktualizowaé najbardziej popularne i osobiste wpisy
blogowe z ostatnich siedmiu lat.

Gdy bedziesz przegladat te kolekcje, nie czuj sie
zobowiazany czytac jej jak ksiazki; uzyj jej jako inspiracji; jako
sposobu na pobudzenie swojej motywacji; jako materiatu,
do ktérego mozesz wréci¢, kiedy poczujesz taka potrzebe.
Przejrzyj catos$¢ i albo znajdZz zagadnienia, z ktérymi sie
identyfikujesz, albo przeczytaj kazde stowo, kazdy artykut
od deski do deski. Mam nadzieje, ze znajdziesz cho¢ jedna
wskazowke, ktéra pomoze ci osiagnaé twoje cele i znalezé
wiecej radosci w zyciu.

Zalezy mi, abys przekonat sie, ze jesli ja mogtem stac sie
najszczesliwszym mezczyzng na ziemi, to przy niewielkiej
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pracy i odrobinie szczescia ty rowniez mozesz zdoby¢ tytut
cztowieka bogatego i szczesliwego (ale pamietaj, ze nie
oddam go zbyt fatwo — uwielbiam wspdfzawodnictwol).

Pokochasz te ksiazke lub ja znienawidzisz. Kiedy to sie
stanie, wyslij e-mail na adres: mark.cuban@dallasmavs.com
i napisz, co o niej myslisz. Jedli opowiesz, jak genialna sie
okazata, twoje szanse na odpowiedZ znacznie wzrosna.
A jesli dodasz, ze zachecite$ wszystkich swoich przyjaciét
i wspotpracownikéw do jej kupienia...

No co...? Nigdy nie twierdzitem, ze brak mi tupetu!



CZESC PIERWSZA:
MARZENIE

Tez to robitem. W kazdy weekend przejezdzatem obok
duzych doméw i zastanawiatem sie, kto w nich mieszkat,
czym zajmowali sie ich mieszkancy; z czego sie utrzymywali;
w jaki sposdb zarabiali pienigdze. ,Kiedy$ — méwitem sobie
- tez bede mieszkat w takim domu”. Czytatem ksigzki
o ludziach sukcesu. Czytatem kazdy magazyn, ktéry wpadt
mi w rece. Przekonywatem siebie, ze wystarczy jeden dobry
pomyst, ze od jednej ksigzki moze zalezel, czy uda mi sie
czy nie. (Mam nadzieje, ze ta ksigzka bedzie miata dla ciebie
znaczeniel).

Pracowatem w miejscach, ktérych nie lubitem.
Pracowatem w miejscach, ktére kochatem, choé nie
miatem szansy na zrobienie w nich kariery. Pracowatem
w miejscach, z ktérych pensja ledwie wystarczata
na opfacenie czynszu. Wykonywatem tyle zaje¢, ze moi
rodzice zastanawiali sie, czy kiedykolwiek zatrzymam sie
w jednym miejscu. O wiekszosci z tych prac nie wspominam
w swoim zyciorysie, poniewaz albo zajmowatem sie nimi
przez krotki czas, albo okazywaty sie na tyle gtupie, ze
zwyczajnie sie ich wstydzitem. Nie chciatbys$ pisa¢ w swoim
CV o sprzedawaniu mleka w proszku lub franczyzie
serwisow telewizoréw, prawda?

11



MARK CUBAN

Kazda prace, niezaleznie od tego, czy ja kochatem
czy nie, prébowatem usprawiedliwiaé, przekonujac
samego siebie, ze ptacono mi, abym sie uczyt, i ze kazde
doswiadczenie okaze si¢ dodatkowa zaleta w momencie,
kiedy zdam sobie sprawe z tego, kim chce byé¢, gdy
~dorosne”.

Zaktadatem, ze jesli kiedykolwiek ,dorosne”, bede
zarzadzac¢ witasnym biznesem — to wilasnie powtarzatem
sobie kazdego dnia. W rzeczywistosci miatem réwnie wiele
watpliwosci, co pewnosci siebie. Zywitem jedynie nadzieje,
ze pewnosé siebie wygra z watpliwosciami i zaowocuje
czyms$ dobrym.

Wszyscy pragniemy wykonywaé wymarzong prace lub
prowadzi¢ wiasny biznes. katwo powiedzied, trudniej zrobic.
Potrzebujemy pracy, ktéra optaci nasze rachunki, dlatego
nie mozemy czekac i w nieskonczonosé poszukiwaé idealnej
sytuacji. Wszystko sprowadza sie do jednego pytania: jaka
prace powiniene$ wykonywac, skoro nie znalaztes jeszcze tej
wymarzonej?

Nie wszystkie sytuacje sa takie same, ale dla Swiezo
upieczonych absolwentéw, dla bezrobotnych, dla oséb,
ktore nie lubia swojej pracy, odpowiedz wydaje sie prosta
(a przynajmniej taka wydawata mi sie, gdy konczytem szkote
$rednig): kontynuacja edukacji.

Nie tedy droga. Powrét do szkoty? Nie. Zdobycie tytutu
magistra zarzadzania? Nie!

Wiekszos$¢ Swiezo upieczonych absolwentéw spedzita
ostatnie cztery lata, opfacajac czesne, aby zdoby¢
edukacje. Teraz, gdy sa absolwentami, nadszedt czas, aby
to im zapfacono za nauke. A co, jesli nie jeste$ Swiezo
upieczonym absolwentem? Zastosuj te sama logike.
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Kiedy ukonczytem uniwersytet w Indianie, z pewnoscia
nie marzytem o posadzie w banku. Chciatem dostac
prace, w ktérej bede mogt nauczyé sie czego$ wiecej
o komputerach, dlatego rozpoczatem prace w Mellon Bank
w Pittsburgu. Pomagatem w adaptacji systemow, czyli
zmienianiu dotychczasowych instrukcji obstugi w matych
bankach w zautomatyzowane systemy. Cho¢ nie bytem
w tym dobry, praca okazata sie nieztg zabawa przez kilka
pierwszych miesiecy, a ja pracowatem ze sSwietnymi ludzmi,
ktorzy lubili spotykad sie i wychodzié¢ po pracy na piwo.

Ale mijaty miesigce i podobato mi sie coraz mniej.
Niejednokrotnie musiatem przypominaé sobie, dlaczego
tam sie znalaztem. Pfacono mi, abym uczyt sie, jak dziataja
komputery, jak funkcjonuja duze firmy i jak pracuja
menedzerowie $redniego szczebla - to byto duzo lepsze niz
ptacenie za czesne w celu zdobycia edukacji biznesowe;j.

Wytrzymatem dziewie¢ miesiecy. W kolejnej firmie,
Tronics 2000, wytrzymatem prawie osiem.

Misja Tronics byto tworzenie punktéow franczyzowych
w branzy napraw telewizyjnych. Firma miata by¢
przedsiebiorcza i iS¢ w kierunku koncesji napraw
komputerowych (w wolnym czasie kazano mi napisa¢ analize
mozliwosci rozwoju przedsiebiorstwa w tym zakresie).
Jak sie okazato - zadne z powyzszych twierdzen nie bylo
prawdziwe. Ale ptacono mi 1500 dolaréw miesiecznie
i nauczytem sie bardzo duzo.

Co sie okazato? Firma sprzedata JEDNA franczyze.
A wiasciwie — ja jg sprzedatem, mimo ze wcigz daleko
mi byto do zostania pracownikiem miesigca zbyt duzo czasu
spedzatem na dobrej zabawie kosztem pracy. Pojawianie sie
w pracy raz w tygodniu na kacu tez nie byto zbyt dobrym
posunieciem z mojej strony.
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