Gdy przedsiebiorcy moéwig o inspiracjach, zwykle szukajg ich w Swiecie technologii, biotechnologii albo w
historiach startupow. A jednak jest tez inna szkota myslenia, mniej btyskotliwa, za to uporczywie skuteczna.
Barack Obama potrafit przektadaé ztozone problemy na jezyk priorytetéw, a priorytety na decyzje. Nie dlatego, ze
miat gotowe recepty na wszystko, tylko dlatego, ze trzymat sie kilku zasad, ktore da sie zastosowac w firmie,

inwestycji i rozwoju produktu.

To nie jest inspiracja w stylu ,motywacja na dzi$". To raczej zestaw na trudne tygodnie: gdy rosna koszty, gdy
zespot sie spiera, gdy rynek nie chce wspotpracowacd i gdy trzeba odrdznic to, co ma sens, od tego, co tylko brzmi

tadnie w prezentacji.

Przywodztwo zaczyna sie od wyboru tempa

Jednym z najbardziej przydatnych nawykéw Obamy dla lidera biznesu jest sposdb myslenia o tempie. W polityce
tempo bywa narzucone kalendarzem wyborczym, ale on czesto potrafit wygladac tak, jakby czas byt czyms do

kontrolowania, a nie tylko do znoszenia.

W firmie to oznacza co$ bardzo konkretnego: zanim przyspieszysz, najpierw wyjasnij, co ma zostac przyspieszone.
Gdy zespot ma wrazenie, ze ,wszyscy teraz musza dziata¢ szybciej”, a nikt nie potrafi powiedzie¢, co doktadnie ma

sie zmieni¢ w wyniku, przyspieszasz chaos, nie wartosc.

Pracowatem kiedys$ w zespole, ktory po trzech miesigcach rozwoju produktu dostat sygnat od klienta: ,to nie jest
to, czego potrzebujemy”. Kierownik sprzedazy chciat natychmiast ruszy¢ z nowym kierunkiem, produkt miat juz
gotowe elementy architektury, a dziat wdrozen twierdzit, ze i tak najpierw trzeba dopracowac integracje.
Najtatwiejsze byto zrobi¢ zamieszanie: ogtosi¢ ,pivot” i wyladowaé w kolejnym miesigcu niepewnosci. Zamiast
tego ustalilismy trzy rzeczy: jaki wynik ma nastgpi¢ w nastepnych szesciu tygodniach, jakie dane muszasmy
zebra¢, zeby pivot byt uzasadniony, i ktére elementy obecnej wersji maja sens, bo wynikaja z realnych wymagan.
Okazato sie, ze mozna byto przyspieszy¢ prace nad czescia funkgji, a reszte ucig¢ bez dramatu. To nie byta

spektakularna decyzja. To byta decyzja o tempie prowadzonej pracy, nie o tempie emogji.

Obama wielokrotnie akcentowat koniecznos$¢ spéjnosci miedzy diagnoza a dziataniem. Dla przedsiebiorcy to
prosty test: jesli nie potrafisz wyttumaczy¢, czemu teraz robisz to, co robisz, rosnie ryzyko, ze ,tempo” stanie sie

wymowka.

Uporzadkowanie dyskusji zamiast wygrywania sporow

Przywddztwo w stylu Obamy nie polegato na tym, ze zawsze ma racje. Polegato na tym, ze potrafi prowadzi¢
dyskusje do momentu, w ktérym decyzja przestaje by¢ zdaniem ,kto kogo przekonat”, a staje sie zdaniem ,co jest

najbardziej prawdopodobne w danym ryzyku".

W innowacjach, szczegdlnie tych z pogranicza technologii i rynku, spory czesto sg pozorne. Inzynier i produkt
moga prowadzi¢ debate tak, jakby omawiali rozne rzeczy, bo kazdy widzi inng cze$¢ systemu. Jeden patrzy na
koszt implementacji, drugi na zachowanie uzytkownika. W takim ukfadzie zamiast ,kto ma racje”, potrzebujesz

jezyka wspolnego.

Obama miat dar sprowadzania argumentéw do wspdlnych kryteriow: skutecznosci, wykonalnosci, kosztéw
politycznych albo, w biznesie, kosztéw finansowych i operacyjnych. To jest umiejetnos¢, ktdrej nie da sie kupic¢ w

zadnym szkoleniu sprzedazowym. To praktyka codzienna: gdy pojawia sie spdr, pytasz o warunki brzegowe.



Na przyktad: czy problem jest topowy dla klientow, czy tylko dla jednej grupy? Czy rozwigzanie wymaga zmiany
zachowan, czy tylko dostarczenia narzedzia? Czy zespdt ma kompetencje, czy potrzebuje czasu na nauke? Czy

ryzyko jest przewidywalne, czy ,czarne tabedzie” bez planu?

W firmie te pytania nie brzmia tak efektownie jak hasta o innowacji, ale dziataja jak filtr dymu. Jesli w Twoim
zespole spor konczy sie tym, ze ,i tak zrobimy po swojemu”, mozesz by¢ wkrétce zaskoczony kosztami i

opoznieniami, bo decyzje nie zostaty naprawde podjete.

Jezyk obietnic: konkret zamiast mgty

W przedsiebiorczosci obietnice sg waluta. Sprzedajesz wizje inwestorom, motywujesz ludzi, obiecujesz klientom.
Obawa przed zbytnig mgta jest uzasadniona, bo mgta daje chwilowe zadowolenie, a pdzniej rozlicza sie na

rachunku w postaci frustracji.

Obama czesto potrafit budowac narracje, ktéra miata hamulce rzeczywistosci. W przemoéwieniach politycznych to
byto szczegdlnie widoczne: méwit o wartosciach, ale robit miejsce na ograniczenia. Dla lidera biznesu oznacza to,

ze warto$¢ bez ograniczen staje sie komizmem, a ograniczenia bez wartosci staja sie biurokracja.

Przetozenie na produkt jest proste, ale nie zawsze fatwe. Jesli Twoja druzyna méwi: ,zbudujemy rewolucje”,
popros o doprecyzowanie w trzech wymiarach. Co doktadnie ma sie poprawi¢ w doswiadczeniu uzytkownika, w

jakiej mierze i w jakim horyzoncie. Bez tego obietnica jest tylko sloganem.

Jestem w stanie powiedzie¢, co zwykle psuje projekt: zbyt ogdlne cele, brak wskaznikéw, a potem nerwowe
dopasowywanie KPl do biezacych emocji. Obama nie mogt sobie pozwoli¢ na taki luksus, bo polityka jest

rozliczana przez czas i wynik. Przedsiebiorca tez jest rozliczany, tyle ze przez cash flow.

Jesli chcesz miec inspiracje, ktora jest uzyteczna, potraktuj ja jak dyscypline pisania i mdwienia: obietnice

zamieniaj na mierzalne zmiany w procesie lub doswiadczeniu.

Zaufanie jako strategia, nie miekki slogan

Wokot przywodztwa krazy wiele sloganéw o ,zaufaniu”. Problem polega na tym, ze zaufanie bywa mylone z
brakiem standardéw. Z perspektywy lidera zespdt potrzebuje zaufania, ale zaufanie buduje sie poprzez

przewidywalnos¢ decyzji, przejrzyste reguty i uczciwe informowanie o ryzyku.
Obama w swoich dziataniach czesto pokazywat, ze stucha, ale nie rezygnuje z odpowiedzialnosci. To wazne

rozroznienie. Lider moze zasiega¢ opinii, ale jesli nigdy nie podejmuje decyzji albo decyzje sa chaotyczne, zespot

traci zaufanie i zaczyna gra¢ pod wynik, a nie pracowa¢ nad wartoscia.
W praktyce biznesowej oznacza to dwa nawyki:

1. Regularne wracanie do tych samych kryteriéw oceny.

2. Méwienie o ryzyku zanim stanie sie problemem.

W firmach, w ktérych pracowatem, najwieksze pekniecia w zaufaniu pojawiaty sie nie wtedy, gdy ryzyko sie
materializowato, tylko wtedy, gdy ktos ,udawat, ze ryzyko nie istnieje”. Ludzie wybaczajg btedy, rzadziej wybaczaja

brak informacji.

W stylu przywddczym Obamy jest cos, co bardzo pasuje do innowacji: komunikacja, ktéra nie udaje pewnosci
tam, gdzie jej nie ma. To daje zespotowi przestrzen na uczciwe testowanie hipotez, zamiast na udawanie, ze

eksperyment jest formalnie juz sukcesem.



Skala problemow: mysl systemowo, ale dziataj lokalnie

Innowatorzy czesto popetniajg btagd w druga strone niz przedsiebiorcy marzacy o rewolugji. Zbyt tatwo
przechodza do wielkich wizji systemowych i tracg z oczu mikrodecyzje: jak wyglada onboarding, jak dziata

opOznienie w procesie akceptacji, czy support potrafi rozwigzac topowe przypadki.

Obama byt mistrzem mowienia o systemach, ale wprowadzat zmiany przez instrumenty i etapy. W barack obama

poradnik realnym zyciu oznacza to, ze systemowe myslenie nie zastepuje pracy na szczegdtach.

Przytocze przyktad z projektow data-driven. Jedna organizacja chciata ,zoptymalizowac caty tancuch sprzedazy”.
Zaczeli od architektury danych i dashboardow, ale nigdy nie doprecyzowali, jak zmiana danych ma sie przetozy¢
na decyzje jednego konkretnego managera w konkretnym tygodniu. Dopiero po kilku miesigcach kto$
powiedziat: ,Ok, powiedzmy szczerze, co ma sie zmieni¢ w zachowaniu zespotu sprzedawczego”. Wtedy prace na

danych zaczety nabieraé sensu, bo zostaty przypiete do miejsca w procesie.

Obama, jako lider, miat podobny mechanizm: najpierw diagnoza i rama, potem instrumenty i wykonywanie w
terenie. Dla przedsiebiorcy to lekcja, ze strategia bez ,miejsca w procesie”, w ktéorym ma zmieni¢ zachowanie,

pozostaje tadnym slajdem.

Innowacja wymaga koalicji, a nie tylko talentu

Technologia przycigga talent, a przedsiebiorczos¢ przycigga ambicje. Problem jest taki, ze innowacje prawie nigdy
nie zalezg wytacznie od talentu jednej osoby. Zalezg od wspotpracy ludzi, ktdrzy majg inne interesy, inne ryzyka i

inne ograniczenia.

Obama skutecznie budowat koalicje, nawet kiedy cele nie byty idealnie zbiezne. Nie zawsze oznaczato to petna
zgode. Czesto oznaczato znalezienie wspdlnego mianownika, a potem utozenie procesu negocjacji tak, by nie

utopi¢ catej inicjatywy w perfekcjonizmie.

W firmie koalicja wyglada inaczej, ale zasada jest podobna. Jesli chcesz zbudowa¢ nowy produkt, musisz
zaangazowac sprzedaz, support, dziat wdrozen i czesto prawnikow, finanse albo compliance. Nawet jesli oni nie

tworza kodu, to decyduja o tym, czy produkt trafi do klienta.

Uczestniczytem w sytuacji, gdzie zespot produktowy stworzyt Swietny prototyp, a potem zderzyt sie z realiami.
Support nie miat playbookéw, wdrozenia nie miaty czasu na migracje, a finanse blokowaty zmiany w modelu
rozliczen. Nikt nie byt ,zty”, po prostu kazdy odpowiadat za wtasne ryzyko. Gdyby koalicje budowano wczesniej,

prototyp mogtby przejsé szybciej w produkcje.
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Lekcja w stylu Obamy jest bezlitosna: jesli innowacja wymaga zgody kilku czesci organizacji, planuj proces od

poczatku. Nie w momencie, gdy gotowos¢ jest juz na poziomie ,prawie”. To najdrozszy moment na negocjacje.

Dyscyplina danych i rozsadne testy hipotez

Nie da sie méwic o przedsiebiorczosci i innowacjach bez danych. Ale dane nie sa tylko liczbami, sg narzedziem do
uczenia sie. Dobra organizacja projektuje eksperymenty tak, zeby wynik prowadzit do decyzji, a nie do

publikowania wykreséw.

Obama, w sposobie argumentacji, czesto szukat rbwnowagi miedzy wartosciami a dowodami. Dla lidera biznesu

to oznacza jedna rzecz: sprawdzaj hipotezy, ale nie traktuj kazdej hipotezy jak egzaminu konczacego kariere.

W praktyce chodzi o rozmiar ryzyka. Jesli hipoteza jest tania do testu, testujesz szybko. Jesli hipoteza jest droga,
szukasz sygnatdw posrednich wczesniej. Nie chodzi o to, by unika¢ porazek. Chodzi o to, by porazki miaty sens

uczenia, a nie byty kosztowna loteria.

W jednym z projektéw dziatalismy w modelu eksperymentéw, gdzie zmiana w onboardingie byta stosunkowo
tania, ale zmiana w konfiguratorze integracji byta juz ciezka. Ustalilismy wiec najpierw, jakie zachowania
uzytkownikdéw przewidujg sukces wdrozenia. Zanim wprowadzilismy wiekszg zmiane, przeprowadzilismy test na
prostym fragmencie $ciezki. To ograniczyto koszty, ale tez oszczedzito napie¢ w zespole. Ludzie przestali

dyskutowaé o swoich intuicjach, bo intuicje zostaty weryfikowane w przewidywalny sposéb.

To podejscie jest bliskie stylowi przywddztwa, w ktérym argumenty sg konfrontowane z realnymi informacjami, a

nie z sama pewnoscia siebie.

Odwaga to tez umiejetnos¢ wycofania sie

Odwaga w biznesie nie zawsze oznacza pchanie sie do przodu. Czasem oznacza umiejetnos$¢ powiedzenia:

.Zmieniamy kurs, bo dane nie potwierdzajg zatozen". Inaczej firma ptaci za btedne decyzje coraz drozej.

Obama w narracji publicznej wielokrotnie musiat dziata¢ w $rodowisku konfliktu intereséw, co wymagato

kompromisow. W firmie kompromisy tez sg czescig odwagi, tylko czesto ukryte sa pod hastem ,trudne decyzje”.

Jesli masz produkt, ktory rozwija sie wbrew sygnatom z rynku, w pewnym momencie zarzad przechodzi od
zarzadzania ryzykiem do zarzadzania strachem. Wtedy ludzie zaczynaja broni¢ decyzji sprzed kilku kwartatow. To

jest zrozumiate psychologicznie, ale destrukcyjne ekonomicznie.

Warto tworzy¢ warunki, w ktorych wycofanie jest normalne. Ustalasz wczesniej, co ma sie wydarzy¢, zeby projekt
skrecit albo wygast. Nie zawsze da sie to przewidzie(, ale im wczedniej zespdt zna kryteria, tym mniej decyzje

wygladaja jak ,porazka w oczach innych”, a bardziej jak element procesu uczenia.

Krotka checklista: kiedy pivot jest sensowny

® Gdy koszt kontynuacji rosnie szybciej niz warto$¢ oczekiwana z pierwotnej hipotezy
* Gdy masz mierzalne sygnaty od klientéw, a nie tylko opinie wewnetrzne

* Gdy mozesz wskazad, co zostaje zbudowane, a co realnie sie zmienia

® Gdy ryzyko w nowym kierunku jest tansze do testu niz ryzyko w starym

® Gdy zespot rozumie kryteria i ma plan na kolejny cykl pracy

Ta checklista jest prosta, ale pomaga utrzymac decyzje w ryzach. A to, w firmie, czesto jest wazniejsze niz genialny

pomyst.



Sztuka opowiadania i wpltywu na ludzi

Jednym z powodéw, dla ktérych Obama byt skuteczny, jest jego warsztat komunikacji. Nie chodzi o ton barwy

gtosu, tylko o konstrukcje przekazu: cel, kontekst, argument i wezwanie do dziatania, bez zbednego ozdobnika.

Przedsiebiorca tez musi komunikowad. Inwestorzy, pracownicy, partnerzy, a czasem nawet uzytkownicy oczekuja,
ze lider poprowadzi ich przez niepewnos¢. Nie musi uzywac przemowien jak z kampanii, ale potrzebuje jasnego

jezyka.

W codziennej pracy przydaje sie zasada ,jedna idea na spotkanie”. Gdy prébujesz zmiescic trzy strategie i piec
obaw naraz, wszyscy wracajg z poczuciem, ze ,nikt nic nie ustalit”. W polityce to by sie szybko zemscito. W firmie

dzieje sie to troche wolnigj, ale rachunek przychodzi.

Sa firmy, w ktérych komunikacja dziata jak dym: duzo stow, mato decyzji. S tez takie, w ktdrych lider méwi mato,

ale jasno, i potem trzyma sie tego w kolejnych tygodniach. Ten drugi model daje przewidywalnosc.

W stylu Obamy jest tez wazna rzecz: szacunek do inteligencji ludzi. On nie przektadat wszystkiego na slogan,
tylko budowat rozumienie, nawet gdy temat byt techniczny. Dla innowatora to lekcja: jesli masz skomplikowany
produkt, nie ukrywaj ztozonosci pod hastem ,to wida¢ w dashboardzie”. Lepiej opowiedzie¢, co to znaczy dla

decyzji i jak wptywa na ryzyko.

Od wartosci do decyzji, czyli jak nie oszukiwac siebie

W biznesie czesto pojawia sie napiecie: wartosci kontra decyzje operacyjne. Kiedy brakuje pieniedzy, wartosci

stajg sie dekoracja. Kiedy firma rosnie, wartosci bywaja narzedziem do uzasadniania wszystkiego. To nie dziata.

Obama miat trudniejsze warunki, bo wartosci w polityce sa wystawiane na publiczng probe. To tworzy dyscypline:

jesli mowisz o zasadach, twoje decyzje muszg by¢ spojne. Nie zawsze perfekcyjnie, ale logicznie.

Przedsiebiorca powinien robi¢ to w mniejszej skali: wybiera¢ wartosci, ktére realnie wptywajg na priorytety. Na
przyktad: jesli obiecujesz ,zaufanie uzytkownika”, to musisz mie¢ procedury dotyczace prywatnosci,
transparentnosci i obstugi btedéw. Jesli mowisz ,odpowiedzialnosc”, to musisz miec jasny system eskalacji, kiedy

pojawia sie ryzyko szkody.

W przeciwnym razie wartosci zostang uzyte jako wymowka dla opdznien albo, co gorsza, do racjonalizacji decyzji,

ktérych nie da sie obroni¢ w dtugim okresie.




W pracy z zespotami widziatem, ze wartosci sg najskuteczniejsze wtedy, gdy przetozysz je na trade-offy. Co

poswiecamy, aby dotrzymad obietnicy. Czego nie zrobimy, nawet jesli kusi.
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Jak przeniesc inspiracje na realne decyzje w firmie

Inspiracje sg pozyteczne tylko wtedy, gdy prowadza do zmian w zachowaniu. Ponizej kilka praktycznych

kierunkow myslenia, ktére mozna wdrozy¢ bez przebudowy catej organizacji.

Pierwszy: decyzje powinny by¢ opakowane w kryteria, nie w emocje. Jesli zespdt ma wiedzieé, dlaczego cos jest

priorytetem, potrzebuje zestawu pytan, do ktdrych mozna wrécic przy kazdej nowej propozycji.

Drugi: komunikacja ma prowadzi¢ do nastepnych krokéw. Nie do dyskusji ,co by byto, gdyby”, tylko do decyzji i
odpowiedzialnosci. Jesli po spotkaniu nikt nie potrafi powiedzie¢, kto co robi do kiedy i na podstawie jakiej miary

sukcesu, komunikacja byta tylko terapia.

Trzeci: koalicja ma by¢ zaplanowana. Jesli rozwigzanie dotyka wielu funkgji, nie wygrywaj prezentacja. Wygrywaj

sekwencja uzgodnien.

Czwarty: ucz sie z danych w rytmie, ktory jest zgodny z Twojg zdolnoscig do wdrozen. Nie zbieraj informacji ,na
przysztosc¢”, bo przysztos¢ w startupach bywa droga w przepas¢. Zbieraj informacje, ktdéra pozwala podejmowac

decyzje w najblizszym cyklu.

A piaty: buduj odwage poprzez reguty wycofania i kompromisy, a nie poprzez ignorowanie ryzyka.

Maty model decyzyjny, ktory usprawnia innowacje

* Okresl wynik, ktory chcesz zobaczy¢, nie tylko aktywnos¢, ktdrg chcesz wykonac

® Zmapuj ryzyka na osi: finansowe, operacyjne i reputacyjne

® Sprawdz, czy problem jest wspotdzielony przez zespdt, czy tylko przez jedna osobe
® Zaplanuj test z decyzja ,jesli tak, to robimy dalej, jesli nie, to zmieniamy”

* Ustal sposdb komunikacji, ktory konczy dyskusje, a nie ja przedtuza

To model, ktoéry nie wymaga heroizmu. Wymaga konsekwencji.

Puenta dla przedsiebiorcow i innowatorow: inspiracja ma sens, jesli
zmienia koszt biedu

Barack Obama jest postacig, ktérg mozna czyta¢ jako lekcje o przywddztwie w warunkach niepewnosci. Dla
przedsiebiorcy najwazniejsze jest to, co przektada sie na ekonomie: jak zmniejszac koszt btedu, jak podejmowac

decyzje szybciej, ale rozsadniej, i jak budowaé zespdt, ktdry potrafi uczyc sie bez wstydu i bez chaosu.

Jesli miatbym uja¢ to jednym zdaniem, brzmiatoby: inspiracje bierze sie nie z samego stylu, tylko z dyscypliny
decyzji. W polityce wida¢ to bardzo wyraznie, bo konsekwencje sg publiczne i szybkie. W biznesie dzieje sie to
rownie stanowczo, tylko rachunek przychodzi innym kanatem, przez utrate klientéw, opdznienia wdrozen i

wyczerpanie ludzi.

Przedsiebiorcy i innowatorzy czesto majg problem nie z pomystami, tylko z uruchomieniem pomystéw. Obama
pokazuje, ze skutecznos¢ bierze sie z umiejetnosci taczenia: wartosci z kryteriami, rozméw z decyzjami, strategii z
codziennym wykonaniem. Jesli potraktujesz te zasady jak narzedzia, dostaniesz cos, co dziata wtedy, gdy nie ma

czasu na ,idealny plan”. A idealny plan to luksus, na ktory nie zawsze mozemy sobie pozwolic.



