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Mojemu mezowi Danowi. Bytes przy mnie,
kochates mnie i sprawites, ze uwierzytam w siebie.
Zupetnie odmienites moje zycie. Zawsze bede Cig
kochac.






Nie idz tam, gdzie wiedzie Sciezka, lecz tam,
gdzie jej nie ma i zostaw swoj slad.

Ralph Waldo Emerson






Na stronach tej ksiazki poznasz histori¢ mojego sukcesu, a takze
droge, ktéra krok po kroku doprowadzita mnie do spetnienia moich
marzen. Opisany system dzialania sprawdzit sie w moim przypadku,
wigc mam nadziejg, Ze pomoze takze w twojej po-drdzy. Na tym $wiecie
nie ma jednak niczego pewnego, dlatego mozesz zgromadzi¢ zupelnie
inne do$§wiadczenia. Pamigtaj, zeby trzymac si¢ swojej wizji sukcesu.
Zycze ci jak najwiecej szczescial

Lori
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WPROWADZENIE

Wszystko, co tworzy cztowiek,
nawet najdrobniejsza rzecz,
ma swoj poczqtek w czyjejs wyobrazni.

Autor nieznany

BUDZIK DZWONI O 4.30. NIENAWIDZE WSTAWAC TAK
wczesnie. Jestem nocnym markiem i kiedy tylko moge, ktade sig spa¢
0 1.00lub 2.00 w nocy. Zwlekam si¢ z t6zka, wktadam dzinsy i T-shirt —
typowy uniform, w jakim zmierzam na plan —iz wciaz zapuchnietymi
oczami docieram do siedziby Sony Pictures Studios, gdzie powstaje
program telewizyjny Shark Tank [shark tank — akwarium z rekinami
— przyp. ttum.].

W tym samym miejscu krecone jest show The Voice. Jestem
pierwszym rekinem, ktdry o 6.30 pojawia si¢ na czesaniu i na robieniu
makijazu, bo przygotowanie mnie do wystepu przed kamera zajmuje
najwiecej czasu — mam wigcej wloséw niz pozostate rekiny! Przed
8.00 jestem juz przebrana, umalowana i jednym haustem wypijam
drugi, olbrzymi kubek kawy. Zdarza mi si¢ to tylko wtedy, gdy krece
Shark Tank. Przede mna dtugi dzien, wigc musze mie¢ pewnosé,
ze zachowam czujnos$¢. Powoli naptywaja kolejne rekiny. Zawsze
ciesze sie z ich towarzystwa. Przez kilka minut zartujemy sobie,
ale przewaznie prowadzimy rozmowy telefoniczne, korzystajac
z niewielu wolnych chwil przed rozpoczeciem pracy nad programem
i sprawdzamy, co dzieje si¢ w naszych firmach.
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WYMYSL, SPRZEDAJ, ZAROB!

Czas na show. Kazdy z nas zasiada w swoim fotelu z btyszczacej,
czerwonej skory. Nie mamy pojecia, co nas czeka. Jedyne, co widzimy,
to pusty plan. Nie ma na nim niczego poza kolorowym, perskim
dywanem. Nagle pojawiaja si¢ dyzurni planu z rekwizytami
potrzebnymi do wystapienia pierwszemu uczestnikowi. Styszymy
glosna, zywa muzyke, ktéra ma nas pobudzi¢ i z poczatkiem dnia
wprawi¢ w dobry nastréj. Dyzurni znikaja, a rezyser zaczyna
odliczanie. Pig¢. Cztery. Trzy. Dwa. Jeden. Cisza na planie! Wielkie
automatyczne drzwi otwierajg si¢ przed nami i dtugim korytarzem
podaza w naszym kierunku pierwszy przedsigbiorca. Mija ptywajace
rekiny (te prawdziwe) i zmierza prosto do akwarium.

Zanim uczestnik programu wejdzie przez podwdjne drzwi i zacznie
przedstawiac swoj pomyst, mija trzydziesci sekund. Przez moment stoi
na dywanie, spoglada na rekiny, a p6Zniej startuje ze swoja prezentacja.
Te chwile wykanczaja nerwowo przedsiebiorcéw. Wiedzg, ze to jest
ich czas. Dla juroréw z kolei jest to czas wyczekiwania.

Kiedy przedsigbiorcy stoja zdenerwowani, zwracam szczegdlng
uwage, ktérzy z nich nawigzuja ze mna kontakt wzrokowy. Kazdego
dnia zapoznajemy si¢ z oémioma czy dziewiecioma prezentacjami.
Ostatnio styszatam, ze na przestuchania do pigtego sezonu zgtosito
si¢ okolo trzydziestu pigciu tysigcy osob. Kazdy, kto dostaje si¢ do
programu, jest peten nadziei i pragnie ubi¢ interes. Nie szuka tylko
gory pieniedzy, lecz takze partneréw, mentoréw i kontaktéw, ktore
moze im zapewni¢ kazdy z piatki rekinéw. Podczas gdy uczestnicy
programu mowig, my jak opetani notujemy dane dotyczace budzetu,
historii sprzedazy i wycen, zeby kontrolowac wszystkie docierajace do
nas informacje. Wiem, ze w poblizu siedzi Dan, m6j maz i wiceprezes
mojej firmy, ktéry réwniez wszystko notuje. Przewaznie kazdemu
z rekindw towarzyszy na planie ktos, kto robi notatki. W ciaggu dnia
spotykamy si¢ z wieloma przedsi¢biorcami. Cho¢ widzowie ogladaja
jakie§ dwanascie minut prezentacji, moze ona trwac od trzydziestu
minut do nawet dwéch godzin (zdarza si¢ niezwykle rzadko, ale sie
zdarza). Wszystko dzieje si¢ szybko, a atmosfera staje si¢ goraca —
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Wprowadzenie

z tego powodu lubie notatki, ktére pozwalaja mi przypomnie¢ sobie
ze szczegdtami, co sie wydarzyto. Uwielbiam czytac¢ zabawne rzeczy
moéwione przez przedsiebiorcéw albo pozostatych juroréw. Wracanie
do wydarzen sprzed kilku tygodni, a pézniej ogladanie w telewizji,
jak minione obrazy ponownie staja si¢ rzeczywistoscia, sa nie tylko
interesujacymi, lecz takze komicznymi doswiadczeniami.

Bardzo sie staram, aby kazdej prezentacji poswieci¢ catg moja
uwage, zwlaszcza tej ostatniej, podczas ktérej zazwyczaj nie mamy
juz sit. Skupiam si¢ i prébuje ignorowac wszystko, co moze mnie
rozprasza¢. Na przyktad to, ze zamarzam, bo klimatyzacja jest za
mocno podkrecona. Nie liczy si¢ nic poza ludzmi, ktérzy stajg przede
mna, wkladaja w prezentacje cate swoje serce i maja nadzieje, ze kto$
z nas uwierzy, ze ich pomyst wart jest naszego czasu, naszych wysitkéw
inaszych pienigdzy.

Szkoda, ze widzowie nie moga w swoich domach poczué
wytadowan elektrycznych, jakie wstrzasaja studiem, kiedy wynalazca
ubija interes. Swiadomos¢, ze wlasnie wyrusza on w wielka podréz,
jest niesamowicie emocjonujaca! Przyttaczajace jest natomiast
rozczarowanie przedsiebiorcy, ktéry opuszeza studio z pustymi
rekami. Sadze, ze w wigkszosci przypadkoéw to uczucie jest tylko
chwilowe, bo prawdziwi przedsigbiorcy zyja dalej i czerpia nadzieje
z nadchodzgcego dnia. Taka juz ich natura. Wiem, ze drzemiacy we
mnie rekin musi by¢ szczery, poniewaz jest to najlepsze i dla mojego
biznesu, idla biznesu wynalazcy. Odrzucanie, poddawanie w watpliwo$é
i krytykowanie prezentowanej firmy, badz produktu, to w zasadzie
najwigksze przystugi, jakie moge komus wyswiadczy¢. Dziatatabym
na niekorzys¢, gdybym —z litosci lub ze wspétezucia — pozwolita p6jsé
dalej wynalazcy, w ktérego produkt zupetnie nie wierze. Uwazam,
ze rozsadniej jest wrocic do przystowiowej deski kreslarskiej i sprobowaé
stworzy¢ co§ od nowa, co§ innego, co$ lepszego. Lepiej skupic¢ si¢ na
kolejnym produkcie, ktéry zadziata i pozwoli osiggnac cele, do jakich
dazy wiekszos¢ przedsiebiorcoéw rozpoczynajacych swoja podrdz w swiat
biznesu — na przyktad bycie na swoim, zrobienie kariery, utrzymanie
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rodziny, pozostawienie czego$ po sobie. Krotko méwige: spetnienie
amerykanskiego snu.

Ja zyj¢ nim kazdego dnia, a moim najwickszym celem jest
pomaganie innym osiagnac ten stan.

Przez wiele lat fani mojego programu i produktéw na QVC,
uzytkownicy mojej strony internetowej i mediéow spotecznosciowych,
a takze widzowie Shark Tank namawiali mnie do napisania ksigzki.
Wielu z nich nalezy do odsetka niezliczonej liczby oséb obdarzonych
wyobraznig i kreatywnoscia, ktére zyja w Stanach Zjednoczonych
iwierzg, ze maja pomyst na druga zginang stomke, nowe patyczki do
uszu czy kolejny grill George’a Foremana — produkt tak przydatny
i praktyczny, ze pewnego dnia ludzie zapomna, ze kiedy$ go nie byto.
Zazwyczaj cheg wiedzie¢ dwie rzeczy — jak dotartam do miejsca,
w ktoérym teraz jestem i jak oni moga tego dokona¢. Wspaniale jest
by¢ mentorem wschodzacych wynalazcéw i dzieli¢ si¢ tym, czego
nauczylam si¢ w ciggu ostatnich siedemnastu lat o wprowadzaniu
produktéw na rynek i tworzeniu biznesu od podstaw. Jednak gdy
pomysle o tym, co zrobitam, zeby wdrozy¢ pierwszy pomyst oraz
kolejne, zdaje sobie sprawe, ze odpowiedZ na te dwa pytania jest
catkiem prosta: trzeba cigzko pracowac. Naprawde ciezko. Wlasnie to
nalezy robi¢, zeby odnosi¢ sukcesy jako wynalazca lub przedsi¢biorca:
pracowac cigzej niz na cokolwiek, na co pracowates dotychczas w swoim
zyciu.

Swéj pierwszy produkt — organizer na kolczyki — stworzytam
siedemnascie lat temu nie dlatego, ze chciatam prowadzi¢ koncern
wart miliony dolaréw. Miatam po prostu problem, ktéry chciatam
rozwigzaé. Kiedy bylam pewna, ze znalaztam idealne rozwigzanie,
nic nie mogto mnie powstrzymac przed wejsciem z nim na rynek,
zeby pomaga¢ innym kobietom. Za kazdym razem, gdy trafiatam
na blokade drogowa, znajdowatam sposob, zeby ja pokonac.
Jesli nie mogtam jej objecha¢ — robitam pod nig podkop. Kiedy
to nie dziatato — przejezdzatam goérg. Robitam to, co konieczne,
w efekcie zrealizowalam moj cel: stworzytam prototyp produktu,
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Wprowadzenie

zareklamowatam go, sprzedatam, wyprodukowatam i w ciggu czterech
miesigcy zapetnitam nim poétki sklepowe. Bylo to trudne wyzwanie,
ale bytam zdeterminowana, zeby zdazy¢ przed $wigtecznym sezonem
sprzedazowym. Nie polecam nikomu gonienia z produktem przez
cztery miesigce. Lepiej da¢ sobie wigcej czasu.

Jestem gotowa przyjac role nauczyciela, ktory przekaze ci wszystko,
co wie, o procesie prowadzacym od pomystu do gotowego produktu,
o produkcji, marketingu, prezentacji, patentach i nie tylko. W zamian
oczekuje checi poswigcenia wielu godzin, nocy, weekendow, a przede
wszystkim oddania temu projektowi serca i duszy. Moge wskaza¢ ci
drogg, ale niezbedne paliwo w postaci motywacji, determinacji i goracej
pasji musi by¢ twoje. Masz w sobie ten ogien? Swietnie! Ci, ktérych nie
odstraszyly te podstawowe rady, moga czyta¢ dalej. Rad mam o wiele
wiecej, a wszystkie polegaja na stawianiu kolejnych metodycznych
krokéw. Do kazdej z tych wskazéwek dosztam sama, jak na przyktad
do tej: cho¢ wysitek konieczny do osiagniecia sukcesu przez
wynalazce jest wigkszy, niz mozna sobie wyobrazié, sprawia
on rowniez wiecej satysfakcji. Mozesz zalowac jedynie tego,
ze nie udato ci si¢ zaczaé wczesniej.

W ksigzce ,, Wymysl, sprzedaj, zaréb!” znajdziesz sekrety zwigzane
z wprowadzaniem produktéw na rynek, jakich nie ustyszysz nigdzie
indziej. Wsréd nich listy kontrolne i konkretne informacje, ktére
postuzg ci jako przewodnik. Ta ksigzka jest o tym, jak zarobi¢ miliony
na swoim pomysle. Dowiesz si¢, w jaki sposob tego dokonatam,
a zaczynatam prawdopodobnie tak jak ty, nie majac do§wiadczenia
w prowadzeniu biznesu. Nie majac wielu zasobow. Nie znajac ludzi
na stanowiskach.

Bytam po studiach, ale nie ukonczytam szkoty biznesowej. Nigdy
nie chodzitam nawet na szkolenia biznesowe, a moje zainteresowania
koncentrowaty si¢ bardziej wokét literatury, kina i sztuki. Mowigc
szczerze — nie miatam pojecia, co robig. Miatam jedynie §wietny
pomyst i determinacje dwudziestu oséb, zeby wprowadzi¢ go w zycie.
Genialny pomysl nie gwarantuje sukcesu; potrzebne jest raczej
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magiczne polaczenie genialnego pomystu z niezwykle silna
wola, nieustepliwoscia i gotowoscia popelniania bledéw. Btedy
nie sg niczym zlym. Ba! Sg nawet konieczne, bo ucza, jak by¢ lepszym
i madrzejszym. Ale wrécimy do tego tematu pdzniej.

Twierdze, ze jestem taka jak ty. Jednak wynalazcy, ktérzy dzis
zaczynaja swoja przygode, maja o wiele wiecej mozliwosci niz ja kiedys.
W 1996 roku, kiedy robitam pierwsze kroki w biznesie, nie bylo
internetu, a tym samym dost¢pu do wielu informacji. Nie byto forow
internetowych, na ktérych mogtabym nawigza¢ kontakty z innymi
przedsiebiorcami. Zadnego Kickstartera, zadnego Indiegogo, a juz na
pewno zadnego programu Shark Tank. Dla wynalazcéw bez znajomosci
imajacych ograniczony kapitat dostepne byly jedynie nieliczne Zrédia
pomocy. Bylo ciezko, skoro jednak ja moglam urzeczywistni¢ swoje
marzenia, wiem, ze ty rdwniez to potrafisz. Musisz po prostu tak
mocno pragna¢ realizacji swoich marzen, jak ja pragnetam swoich.

Byt 2008 rok, kiedy odebratam telefon z zaproszeniem na spotkanie
z Markiem Burnettem w sprawie nowego programu zatytutowanego
Shark Tank, nad ktérym pracowal razem z telewizja ABC i Sony
Pictures. Spotkanie przebiegto pomyslnie, a ja bytam podekscytowana
faktem, ze to mnie wybrano do programu. Wtedy zdarzyto sie co$
tragicznego. Kiedy rozpoczelismy prace, nagle zmarta moja ukochana
mama. Musiatam si¢ wycofa¢. To byt dla mnie trudny okres. Producenci
pozostawali ze mng w kontakcie, a trzy lata pdzniej pojawitam sig
goscinnie w trzecim sezonie. Od czwartego sezonu na state wesztam
do jury programu.

Na poczatku menedzerka obsady powiedziata mi, dlaczego zostatam
wybrana przez tworcéw Shark Tank. Stwierdzita, ze jestem jednorozcem
—nie ma nikogo takiego jak ja. Nigdy sie nad tym nie zastanawiatam.
Cho¢ wielu wynalazcéw moze odwotac si¢ do jednego, wyjatkowo
udanego produktu, o wiele rzadziej zdarza sig, ze kto§ wprowadza na
rynek wiele wynalazkéw. Ja stworzytam ponad czterysta produktow
(w styczniu 2017 roku jest to juz pieéset produktéw — przyp. red.),
ktore odniosty sukces, posiadam réwniez sto dwadziescia patentow.
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Wprowadzenie

Ludzie wcigz pytaja mnie, czy jestem z tego dumna. Oczywiscie jestem.
Najwicksza rados¢ daje mi jednak mozliwos¢ tworzenia takich
produktéw, ktore uszczesliwia ludzi i utatwia im zycie. Gdybym
poprzestata na sukcesie mojego pierwszego wynalazku, tez bytabym
z siebie dumna. Nie chodzi o liczbg pomystéw wprowadzanych na
rynek (Margaret Mitchell wydata przeciez tylko jedng powies¢, ale
bylo to ,,Przemingto z wiatrem”!); stworzenie jednego fantastycznego
produktu i obserwowanie, jak caty $§wiat wariuje na jego punkcie,
sprawia wielka satysfakcje. Wystarczy realizacja jednego genialnego
pomystu, zeby zosta¢ milionerem. Niezaleznie od tego, czy stworzysz
jedna genialng rzecz, czy wiele z nich, droga, ktéra wiedzie do sukcesu,
jest taka sama.

Dlaczego nie poprzestalam na jednym wynalazku? Z tego samego
powodu, dla ktérego wielu przedsi¢biorcéw weigz zasuwa, choé
ich biznes juz si¢ rozkrecit — dla czystej zabawy. Poza tym, kiedy
wprowadzisz na rynek jeden produkt i odniesiesz sukces, bedziesz
wiedzie¢ wszystko, co jest ci potrzebne do wdrozenia kolejnego
produktu i osiagniecia sukcesu. Jesli cokolwiek moze sprawid,
ze zechcesz pracowac ciezej — bedzie to wlasnie sukces. Praca nie
jest praca, kiedy czujesz taka pasje i takg motywacje jak wiekszosé
wynalazcow, ktérzy stworzyli prosperujace i lukratywne firmy.
Woéwczas odczuwasz wolnos¢. Wynalazcy i przedsigbiorcy naleza
do wyjatkowego klubu zrzeszajacego kreatywne dusze oraz
indywidualistow, ktorzy nie potrafia badz nie chca dostosowac
si¢ do ustanowionych ram i tradycyjnych ograniczen.

Nalezymy do ludzi, ktérzy musza wydeptywac wlasne Sciezki i nie
sa w stanie podazac juz ustanowionymi drogami. Jak wszyscy chcemy
zarabia¢ pienigdze, pragniemy bogacic sie, robigc co$, co kochamy
i co mozemy nazwaé¢ wlasnym. Decydujemy si¢ na ograniczenie
swojego zycia do absolutnego minimum - rodziny, jedzenia, snu
— bo wiemy, ze kazda godzina wysitku oplaci si¢ i nam, i ludziom,
ktorych kochamy. Obserwatorom z zewnatrz moze to przypominaé
spartanska egzystencje: wylacznie praca i zadnych rozrywek. Nie jest
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to jednak prawda. Kiedy robisz to, co kochasz, praca staje si¢ dla ciebie
rozrywka, dlatego tacy ludzie nigdy nie zrozumieja, jak olbrzymig
przyjemnos¢ daje trzymanie w doniach czego$, o czym sie marzyto.

Wedlug mojej filozofii zycie jest impreza, na ktorej trzeba
bawi¢ si¢ kazdego dnia. Uwazam, ze zawsze jest czas na pyszne
jedzenie, wino i $§miech. Na przyktad wtedy, gdy razem z Danem
w $rodku nocy analizujemy cyferki czy z catym zespolem zbieramy
sie w ramach ostatnich przygotowan przed programem. Nawet wtedy,
kiedy pracujesz, powiniene$ dobrze si¢ bawi¢!

Przedsi¢biorczos¢ polega na przezyciu kilku

lat tak, jak nikt nie chce, zeby spedzic reszte
Zycia w taki sposob, na jaki wigkszos¢ ludzi

nie moze sobie pozwolic.

Autor nieznany

Kolejna rzecz, ktéra odrdéznia mnie od innych wynalazcow
i przedsigbiorcéw, to moje olbrzymie przywigzanie do zasady ,,zrob
to sam”. Moja wiedza nie wzieta si¢ wylacznie z produktéw: to efekt
bezposredniego zaangazowania w kazdy aspekt ich tworzenia. Nie
ma takiej rzeczy, ktorej nie mozesz si¢ nauczy¢. Komu mozesz zaufaé
bardziej niz sobie, jesli chcesz zrobi¢ co$ dobrze? Nikt nie zatroszczy
si¢ o twoj biznes tak bardzo jak ty mozesz to zrobic.

Nie znasz si¢ na produkeji? Ja tez nie znatam, ale gdyby zaszla taka
potrzeba, bytabym w stanie zarzadzac fabryka. Nie jestes prawnikiem
i nie masz pojecia o patentach? Ja tez nie konczytam prawa, ale
zdobytam taka wiedze, ze sama pomagam w pisaniu moich patentow,
a nawet zaproszono mnie z wykladem do Amerykanskiego Biura
Patentéw i Znakéw Towarowych w Waszyngtonie. Kiedys kompletnie
nie miatam §wiadomosci, co trzeba zrobié, zeby wprowadzi¢ produkt
na rynek, ale to rozgryztam. Historie, ktére poznasz w tej ksigzce,
ujawniaja, do czego musiatam si¢ posuwaé, zeby zagwarantowaé
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powodzenie moich produktéw, a ich nabywcom zaoferowac jakosé
i rado$¢. Wraz z rozwojem biznesu w koncu konieczne stato
sie delegowanie cze¢sci obowigzkow, jednak na poczatku mojej
dziatalnosci staralam si¢ uczestniczy¢ we wszystkim. Nauczytam
si¢ tego, czego nie potrafitam. Statam si¢ ekspertem w tym, na czym
si¢ nie znalam. Nie bagatelizowatam jakiegokolwiek szczegétu, a moj
wysitek sie optacit. Koniec koncow liczy sie tylko to, co mozesz da¢
z siebie, wigc lepiej daj wszystko!

Wrodzony talent twérczy moze zaprowadzi¢ cie tylko na pewien
etap. Musisz rozwija¢ swoje umiejetnosci i dopomoce talentowi, jesli
chcesz ogladac swoje wynalazki na pétkach, w sklepach, w telewizji,
a przede wszystkim w dfoniach klientéw i w ich domach. Swietny
pomyst na produkt nie wystarczy, zeby odnies¢ sukces jako wynalazca.
Musisz zaja¢ si¢ rowniez projektem i produkcja. Musisz zabezpieczy¢
swoj pomyslt przed kopiowaniem i kradziezg. Musisz zapakowaé
swoj produkt i zareklamowaé go. Musisz znalez¢ kogos, kto zechce
go sprzedawaé. Wszystkie te dziatania wymagaja odpowiednich
umiejetnosci i finezji, ktérych mozna nauczy¢ si¢ tylko poprzez
praktyke.

Na twoje szczescie — ja juz sie nauczylam. Z ksiazki Wymysl,
sprzedaj, zarob! dowiesz si¢ o wszystkich szczegétach zwigzanych
z projektowaniem $§wietnych produktéw — od koncepcji po gotowy
towar. Poznasz praktyczne wskazéwki dotyczace produkeji, patentdw,
pakowania, wyceny i transportu. Poznasz sztuke reklamowania,
niedrogi, ale skuteczny marketing, zasady, jakich nalezy przestrzegac,
oraz klucz do organizowania wielu rynkéw zbytu.

Ekscytujaca jest Swiadomosé tego, ze bede dzieli¢ si¢ z toba
wszystkim, co wiem i bed¢ mogta przedstawic ci szczery oraz jasny
przeglad elementéw niezbednych do wprowadzenia produktu
na rynek. Nie zawsze jest to prosta droga. Podobnie jak inni, ja réwniez
mam za sobg szereg bolesnych upadkéw. W wigkszosci przypadkow
na dobre wychodzi to, co mozna byloby uznac¢ za najgorszg rzecz, jaka
moze si¢ nam przytrafi¢. Za kazdym razem, kiedy co$ péjdzie nie tak,
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wyciagniesz lekcje 1 bedziesz w stanie lepiej radzi¢ sobie z kolejnymi
wyzwaniami badz przeszkodami, jakie pojawia sie na twojej
drodze.

Przysztym przedsi¢biorcom méwig, ze moga osiagnac wszystko, jesli
odpowiednio si¢ postaraja. Kiedy prowadzisz wlasny biznes, wyruszasz
w inng podréz niz wigkszos¢ ludzi. Przysiegasz, ze bedziesz angazowat
si¢ przez siedem dni w tygodniu, dwadzie$cia cztery godziny na
dobe. Nigdy tak naprawde nie zamykasz za sobg drzwi. Wyjezdzasz
na wakacje, ale kiedy co$ si¢ dzieje i tak jestes dostepny. Musisz
wspiera¢ swoj zesp6l. Potrzebujesz mnéstwa energii, zeby odnie$é
sukces w tym biznesie. Musisz marzy¢ odwazniej! Musisz siggac
dalej! Jestem chodzacym dowodem na to, ze przy odpowiednich
sitach i checiach mozesz zrobi¢ wszystko. Porazka nie wchodzi
w rachube. Porazka to stan umystu.

Ksigzka ta w sposob chronologiczny prezentuje proces realizacji
pomystu, musisz jednak zdawaé sobie sprawe, ze wprowadzajac
produkt na rynek, kazdy z tych etapéw robisz jednoczesnie. Przy
moim pierwszym wynalazku biegalam jak szalona. Bylo lato,
a ja chciatam, zeby moéj produkt wyszedt na $wieta, wiec musiatam
dokona¢ cudu. W tym samym czasie miatam za zadanie zapanowa¢
nad wieloma pozarami. Kiedy powstawat prototyp, dzwonitam do
sklepéw i reklamowalam moéj pomyst. Gdy prototyp byt gotowy,
nadal telefonowatam, jednoczesnie przeprowadzajac badanie rynku.
P6zniej jezdzitam po kraju, prezentujac moj produkt. Odwiedzatam
sklepy od Chicago przez Minneapolis i Teksas po Kaliforni¢. W ciagu
dwudziestu jeden dni bytlam w dziewig¢tnastu miastach! Wciaz
dzwonitam do kolejnych sklepéw, pracowatam nad wzornictwem
i projektem opakowania oraz wyborem fabryki. Zasuwalam i — na
szczgscie — dokonatam cudu. Od tamtej pory zawsze tak pracuje,
bo wiasnie tak postepuje wigkszos¢ ludzi odnoszacych sukcesy
w biznesie. Mam nadziej¢, ze moja historia stanie si¢ inspirujaca,
a wglad w moj proces myslowy okaze si¢ pomocny, kiedy zaczniesz
btyskawicznie podejmowac wlasne decyzje.
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Wymysl, sprzedaj, zaréb! pokaze ci takze, jak opanowatam
umiejetnosci strategiczne i techniczne oraz wyjasni, dlaczego
w Shark Tank zyskatam przydomek ,,cieplokrwisty rekin”. Nie sadze,
aby zyczliwos¢ czy wspdtczucie zmniejszaty moja konkurencyjnosé
w $wiecie biznesu. Nie widze sensu w mieszaniu ludzi z blotem,
zeby wygrywac rywalizacje. Odkrylam tez, ze nigdy nie popelnisz
btedu, jesli bedziesz mily. Z tego powodu staram si¢ okazaé szacunek
wszystkim przedsigbiorcom, ktérzy przychodza do sharktankowego
akwarium—nawet tym, ktérych biznesy wedtug mnie nie rokuja. Kiedy
na nich patrze, widze siebie. Wiem, jak to jest, kiedy ma si¢ przed
sobg jeden strzal, od ktérego wszystko zalezy. Bylam w ich skoérze.
Pamigtam ludzi, ktérzy tagodnie sprowadzili mnie na ziemie i tych,
ktérzy potraktowali mnie brutalnie. Przypomina mi si¢ to, co mawiat
modj dziadek: ludzie zapomna, co powiedziatas, zapomna, co zrobitas,
ale nigdy nie zapomng sposobu, w jaki ich potraktowatas. Brakuje mi
wiele do ideatu, ale zawsze staram si¢ przywolywac w myslach te stowa.
Nigdy nie sadzitam, ze do osiagnigcia sukcesu w biznesie konieczne
jest okrucienstwo, nie powiniene$ jednak bra¢ mojej zyczliwosci
za stabos¢.

To brzmi jak paradoks: jeste§ odpowiedzialny za swoj los, ale
sam do niczego nie dojdziesz. Niezaleznie od tego, jak wielka masz
pewnosc¢ co do ksztattu swojego produktu i jak wysokimi standardami
si¢ kierujesz, musisz by¢ mity dla ludzi i da¢ im poczucie, ze nalezg
do zespotu. Poswigé troche czasu i zainwestuj w ludzi, a nie tylko
w swoj produkt. Rozmiar i trwatos¢ sukcesu, jaki osiagniesz, ida
w parze z pielegnowaniem relacji z ludzmi, ktérych spotkasz na
swojej drodze. Nadal bedziesz rekinem, mimo ze okazesz zyczliwos¢
iwspoétezucie. Zdziwisz sie, jak daleko zaprowadzi cie takie potaczenie
cech, zwlaszcza gdy bedziesz posiadal wszystkie informacje niezbedne
do realizacji swoich marzen.

Skad wiem, ze to prawda? Kazdy krok, jaki stawiam w Shark Tank
i wszystkie negocjacje, jakie prowadze¢ z uczestnikami programu,
a nawet samymi rekinami z jury, opieraja si¢ o lata trudnych lekeji.
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Shark Tank jest zaledwie namiastka tego, co robitam w swojej karierze.
Chociaz wigkszos¢ czasu spedzatam na szukaniu pomystéw, patentach
i tworzeniu wlasnych produktéw, zawsze wiele radosci sprawiato mi
pomaganie innym. Dzigki tej ksiazce moge osiagnac jeszcze wigcej
i o wiele bardziej szczegétowo zaprezentowaé moje podejscie do
tajnikéw §wiata wynalazcow.

Wymysl, sprzedaj, zaréb! pozwala mi wreszcie podzieli¢ sie z kazdym
— kto widziat mnie w Shark Tank, czy w moim drugim Srodowisku
zycia w QVC lub w sklepach — wszystkim, czego nauczytam si¢ przez
siedemnascie lat wymyslania produktéw i prowadzenia biznesu.
Ksigzka ta nie jest, oczywiscie, napisana wytacznie z mysla o fanach
programu, bo skorzysta z niej kazdy, kto posiada ducha kreatywnosci,
niesamowita motywacje i wspaniate pomysty, i kto zechce opracowaé
wlasny sposéb na bogactwo i sukces. Moja zasada numer jeden
od zawsze polega na tworzeniu $wietnych produktéw, ktore
pomagaja ludziom. Mam nadzieje, ze ta ksigzka pomoze tobie.

Przedsi¢biorcy to jedyni ludzie, ktorzy
pracujq osiemdziesiqt godzin tygodniowo,
zeby uniknqc pracy przez czterdziesci
godzin w tygodniu.

Autor nieznany
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