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Gdy inni ida na skroty, gloSno powiedz im ,,nie!” i graj czysto

»oukces w biznesie, dziatalnos¢ dobroczynna na duza skale i najlepsze ludzkie wartosci
— to wszystko sprawia, ze Jon Huntsman jest cztowiekiem jedynym w swoim rodzaju”.
Richard Cheney, wiceprezydent Standw Zjednoczonych

&

Kim jest Jon Huntsman? To cztowiek, kt6ry zaczynajac od zera, zbudowat najwieksza
w USA firme rodzinna i stat sie jednym z najbogatszych Amerykanéw. Autor namawia,
abysmy powrdcili do dni, kiedy dotrzymywaliSmy stowa, a uscisk dfoni znaczyt wiecej
niz umowa na pismie.

Nie znajdziesz tu pustostowia ani utartych frazeséw. Kazda rada, jaka daje Gi autor,

e jest poparta jego czynem. Jon Huntsman jako jeden z nielicznych ludzi prezydenta
ZAMOW INFUMAGJE Nixona nie zostat oskarzony w sprawie Watergate — wycofat sie z Biatego Domu,

widzac panujace tam zepsucie. Kiedy natomiast tajlandzcy urzednicy zazadali tapowki,
wycofat sie z wielomilionowej inwestycji. Autorytet moralny, jakim jest Jon Huntsman,
wie, jak budowac trwaty sukces, gra¢ czysto, by¢ odpowiedzialnym i cieszy¢ sie
szczesciem innych ludzi. Skorzystaj z jego doswiadczenia i postepuj tak, aby
wyznawane wartosci pomagaty Ci w zyciu, a nie przeszkadzaty. Naucz sie gtosno
mowic ,nie!”, kiedy pokusa wybrania drogi na skroty wydaje sie nie do odparcia.
Przeczytaj te ksiazke i zastosuj sie do rad autora:

M
» Wybierz stuszng droge. Graj czysto i zwyciezaj bez oszukiwania.
w e Przekonaj sie, czy jestes prawdziwym liderem. Czy masz w sobie odwage?

Czy bierzesz na siebie ryzyko i odpowiedzialno$¢?

* Dotrzymuj stowa. Dane stowo i uscisk dtoni licza sie bardziej niz umowy
na pismie.

* Badz zyczliwy. Szanuj klientdw, partneréw, pracownikow i konkurentow.

* Nie zyj tylko dla siebie. Dziel sie z innymi tym, co masz, a nie pozatujesz tego.

Sukces materialny nie jest celem samym w sobie. W erze skandali ksiggowych i afer
politycznych Jon Huntsman swoim zyciem udowadnia, ze uczciwosS¢ jest cennigjsza
( n e niz pieniadze i w dtugim okresie przynosi wigcej szczescia.
p r e s S ~Powszechne przekonanie, ze aby osiagna¢ sukces, trzeba oszukiwac, jest bzdura.

Taka postawa prowadzi do bankructwa moralnego”.

Wydawnictwo Helion Jon M. Huntsman
ul. Chopina 6

44-100 Gliwice P
tel. (32)230-98-63
C S

e-mail: helion@helion.pl
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ROZDZIAk TRZECI

GRAJ WEDEUG ZASAD

Konkuruj ostro i czysto — i nie podstawiaj nogi.

O charakterze czlowieka $§wiadczy to, jakich zasad prze-
strzega, a jakie ignoruje. Z kolei od charakteru czlowieka
zalezy, jak bardzo jego system warto$ci wplywa na jego zycie.

Na wczesnym etapie zycia nauczyliémy sie — od ludzi,
ktoérzy nas uksztaltowali — co jest dla nas wazne, a co nie.
Z}ota zasada — traktyj innych tak, jakby$ chcial by¢ trakto-
wany przez nich — dobre maniery przy stole, poszanowanie
dla innych, sportowe zachowanie, niepisane zasady typu ,nie
podstawiaj nogi” i dzielenie sie z innymi — te wszystkie
warto$ci ksztaltuja charakter czlowieka.

Najwiekszy wplyw na charakter maja dwie cechy: uczci-
wo$c¢ i odwaga. Twoja reputacja jest tym, co widza w Tobie
inni. Z kolei charakter ksztaltuje Twoje zachowania, gdy nikt
na Ciebie nie patrzy. Uczciwoé¢ i odwaga — lub ich brak — sa
podstawa decyzji moralnych. Kiedy w Twoj charakter wkrad-
nie sie nieuczciwoé¢, przestaniesz ufa¢ innym, co znajdzie
odzwierciedlenie w Twoich relacjach z ludZzmi. Francis Hu-
tcheson, szkocki filozof zyjacy w osiemnastym wieku mawial:
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Jezeli nie mowi sie prawdy, to nie ma mowy o zaufaniu
w jakichkolwiek kontaktach”.

Przedsiebiorcy — mezczyzni i kobiety — nie postepuja
nieuczciwie, kiedy ostro negocjuja transakcje ani kiedy z za-

patem zdobywaja przewage nad
Podczas twardych konkurentami. Jednak podczas
negocjacji graj czysto twardych negocjacji graj czysto

i uczciwie. Wten i uczciwie. W ten sposob nie
sposoéb nie bedziesz bedziesz musial pamietaé, co
musial pamietad, powiedziale$ poprzedniego dnia.
co powiedziales Ja, na przyklad, negocjuje
poprzedniego dnia. dla zasady, bez wzgledu na to,

czy chodzi o zakup czego$
o wartoS$ci jednego dolara, czy o przejecie firmy za miliard
dolaréw. Negocjowanie mnie fascynuje, lecz pamietam, ze
nie wolno zdobywaé przewagi za pomoca przedstawiania
informacji w krzywym zwierciadle ani lapowkarstwa. Takie
praktyki sa nie tylko moralnie zle, ale takze odbierajg satys-
fakcje z dobrze zawartej transakgji.

Lapowki i oszustwa moga zapewnia¢ chwilowe korzysci,
lecz w praktyce koszt tego jest bardzo wysoki: cierpi na tym
sposob zalatwiania interes6w, korzysci naleza do nielicznych,
skorumpowanych jednostek, a zasady gry ida w niepamiec.

W latach 80. firma Huntsman Chemical otworzyla fabryke
w Tajlandii. Mitsubishi by}l partnerem tego przedsiewziecia
venture (zwanego HMT). Po zainwestowaniu 30 milionéw
dolar6w HMT oglosil plany uruchomienia drugiej fabryki.
Mialem bliskie relacje z ministrem finanséw Tajlandii, ktory
przy kazdej mozliwej okazji proponowal dalsze zacie$nianie
wspdlpracy.
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Pewnego wieczoru wybralem sie do jego domu na kolacje.
Pokazal mi 19 nowych Cadillacow w swoim garazu. Powie-
dzial, ze otrzymal je ,w prezencie” od zagranicznych firm.
Wyjaénilem, ze firma Huntsmana nigdy nie dawala takich
~prezentow”. Minister przyjal wyjasnienie z uSmiechem.

Pare miesiecy pozniej zadzwonil do mnie zarzadzajacy
Mitsubishi z Tokio, odpowiedzialny za dzialania w Tajlandii.
Oznajmil, ze HMT musial zaplaci¢ w tym roku réznym ofi-
cjelom rzadowym lapdwki za mozliwo$é prowadzenia intere-
sOw i ze nasz udzial w tej kwocie wynioést 250 000 dolarow.

Powiedzialem, ze nie mieliSmy zamiaru placi¢ nawet pie-
ciu centow i ze zadania lapowek ze strony Tajow byly zwykla
proba wydarcia nam pieniedzy. M6j rozméwea odparl, ze
kazda firma w Tajlandii placi takie ,honoraria”, aby mie¢ za-
gwarantowany dostep do lokalizacji przemyslowych. Okazalo
sie, ze bez naszej wiedzy Mitsubishi placilo lapowki ze
wspolnych pieniedzy, traktujac to jak zwykle koszty dziatalno-
$ci, lecz w koncu zarzadzajacy z Tokio postanowil, ze juz naj-
wyzszy czas, by Huntsman Chemical przejal ten obowigzek.

Nastepnego dnia poinformowalem Mitsubishi, ze sprze-
dajemy nasz udzial w przedsiewzieciu. Po nieudanej prébie
odwiedzenia mnie od tego zamiaru firma ta wykupila nasz
udzial w HMT po obnizonej cenie. StraciliSmy na tym 3 mi-
liony dolaréw. Jednak w dlugim okresie decyzja okazala sie
blogostawienstwem. Kilka lat p6Zniej zaczal sie kryzys azja-
tycki i caly przemyst w tym regionie zamarl.

W Ameryce i Europie Zachodniej lapéwkarstwo zatacza
znacznie wezsze kregi, lecz nie zawsze postepujemy w tej kwe-
stii odpowiednio. Decyzje etyczne bywaja sprzeczne z bieza-
cymi interesami i nie przynosza korzy$ci w krotkim okresie.
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Jednak, kiedy odmoéwiliémy dania tapéwki w Tajlandii, a in-
formacja o tym zdarzeniu poszla w §wiat, nie spotkaliémy sie
juz wiecej z podobnymi propozycjami azjatyckich urzedni-
kow. Stowo sie rzeklo - Huntsman powiedzial ,nie”. W nasze
§lady poszlo wiele innych firm.

Jezeli raz nagniesz swoje wartoéci, godzac sie na lapow-
ke, trudno bedzie Ci kiedykolwiek odzyskaé reputacje i wia-
rygodnos$é. Dlatego uwaznie dobieraj sobie partneréw, bez
wzgledu na to, czy sa to pojedyncze osoby, firmy czy narody.

Mam reputacje twardego, lecz bezpos$redniego negocjato-
ra. Pertraktuje twardo i w pelni angazuje sie w to dzialanie.
I zawsze wykladam kawe na lawe. Jestem znany z tego, ze
zwykle koncze negocjacje z sukcesem i pewien dyrektor za-
rzadzajacy odmoéwil negocjowania ze mna warunkéw fuzji.
Obawial sie, ze jesli ze mng przegra, zyska zla stawe w branzy
jako ten, ktory dal sie zapedzi¢ w kozi rog, albo sprzedat ak-
cje w zlym czasie po zlej cenie. Jednak nikt nigdy nie odmo-
wil negocjowania ze mna z uwagi na to, ze mi nie ufal.

Konkurowanie jest integralna czeScia przedsiebiorczo$ci
iwolnego rynku. A oszukiwanie — nie. Jezeli nawet nie
wprawia Cie ono w zaklopotanie, pomy$l o tym tak: ,To
ostatecznie prowadzi do porazki”.

I pamietaj o starym powiedzeniu: ,Zwyciezcy nigdy nie
oszukuja, a oszusci nigdy nie zwyciezaja”. Jako dzieci wytyka-
liSmy palcami tych, ktérzy nie mowili prawdy. KrzyczeliSmy:
kltamca, klamca. Powinni$émy o tym pamieta¢ jako dorosli.
Skréty moralne zawsze koncza sie nie tam, dokad mialy
prowadzié.

Japonska religia shinto uczy: ,Jezeli oszukujesz lub przy-
zwalasz na oszukiwanie innych ludzi, mozesz na jaki$ czas
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ich oglupi¢ i na tym skorzysta¢, lecz w konicu niechybnie
spotka Cie kara boska”. Ja ze swojej strony dodam, ze na kare
za niemoralno$é nie trzeba czeka¢ az do Smierci. A przycho-
dzi ona zawsze.

Rozwaz ponizsza przypowiesé. Pilot samolotu pasazer-
skiego lecacego p6zna noca nad oceanem oglosil dobra i zla
wiadomoé¢:

»Zka wiadomo$c¢ jest taka, ze straciliSmy kontakt radiowy,
nasz radar nie dziala i w dodatku nie mozemy czytaé z gwiazd,
bo zastaniaja je chmury. Dobra wiadomos¢ jest taka,

o

Istnieje wiele zawodow, w ktorych ludzie maja splycone
wartoéci, lecz nigdzie nie jest to bardziej widoczne niz na
Wall Street. Wydaje sie, ze jedyna zasada, ktéra tam obowia-

zuje, to: ,,Im bardziej zwodzisz
Istnieje wiele zawodow, drugiego czlowieka, tym wiecej
w ktorych ludzie maja  zarabiasz”. Abraham Lincoln
splycone wartosci, mawial: ,Nie ma takiego miej-
lecz nigdzie nie jest to  sca, w ktdorym trudniej byloby
bardziej widoczne niz  znalezt uczciwego czlowieka,
na Wall Street. niz na Wall Street w Nowym
Jorku”.

Na Wall Street spedzilem prawie 40 lat, negocjujac transak-

cje. I spotkalem tam bardzo niewielu calkiem uczciwych lu-
dzi. Ludzie godni zaufania i honorowi sa rzadkoscia, lecz sa
jednocze$nie doskonalymi specjalistami. Do tego grona nalezy
kilku moich najblizszych przyjaciol, z Nowego Jorku i z Salt
Lake City. Ci specjali$ci z Wall Street, ktdrzy wybrali zwo-
dzenie innych, odkryli, ze nie jest to rodzaj oszustwa, za jaki
mozna trafi¢ do wiezienia. Zwodzenie jest tu raczej kwestia
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naduzy¢ intelektualnych i braku osobistej etyki. Etyka zostala
zastapiona przez wysoko$¢ wygranych pienieznych. Wall Street
ma jeden cel i wyznaje jedna warto$¢: ,Ile mozna zarobié?”.

Ludzie z Wall Street mys$la, ze w takich oszustwach nie
ma niczego zlego, poniewaz tam kazdy to robi. Jednak brak
poczucia przyzwoito$ci przeklada sie na brak szacunku do
innych. WorldCom, Tyco, Enron i wiele innych gigantycz-
nych spolek gieldowych bylo zarzadzanych przez liderdw,
ktorzy nie grali czysto. Oni przegrali, poniewaz oszukiwali.
Sila napedowa tych zarzadzajacych os6b byla akumulacja
bogactwa. Zapomnieli o podstawowej zasadzie uczciwosci,
otym, ze zaufanie jest wazniejsze niz emocje. W §lad za
uczciwo$cia idzie szacunek.

Prawdziwi zwyciezcy nigdy nie spiskuja po cichu i nie
skracaja drogi przez boisko, kiedy inni biegna naokolo. Zwy-

ciezajg po staremu — talentem,

Nie ma nic zlego ciezka pracg i uczciwoscig. Nie
w twardym ma nic zlego w twardym nego-
negocjowaniu cjowaniu transakeji, o ile trzy-
transakgji, o ile mamy rece na stole imamy
trzymamy rece podwiniete rekawy.

na stole i mamy Pamigtaj, aby nigdy nie prze-
podwiniete rekawy. inacza¢ informacji i nie zdoby-

waé nad oponentem przewagi
w nieuczciwy sposob. Postepuj tak, a klienci beda do Ciebie
wracaé, pamietajac, ze poprzednim razem zostali potrakto-
wani uczciwie. I pamietaj, by zawiera¢ transakcje zapewnia-
jace korzy$ci wszystkim stronom.

W 1999 roku prowadzilem wyjatkowo twarde negocjacje
z Charlesem Millerem Smithem, kt6ry byt wtedy dyrektorem
zarzadzajacym Imperial Chemical Industries, jednej z naj-
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wiekszych firm w Wielkiej Brytanii. Chcieli§my przeja¢ nie-
ktore podlegle jej spotki chemiczne. To miala by¢ najwieksza
transakcja w moim zyciu, fuzja, ktéra podwoilaby skale
dzialalnoSci Huntsman Corporation. Calo$é byla zlozona,
a kazda strona znajdowala sie pod presja. Charles chcial wy-
negocjowa¢ wysoka cene, aby ograniczy¢ zadluzenie ICI.
A moj kapital przeznaczony na te transakeje byt ograniczony.

W czasie dlugich negocjacji zona Charlesa byla w zaawan-
sowanym stadium raka, przez co méj oponent byl emocjo-
nalnie rozbity. Nietrudno sie domysli¢, ze jego stan pogor-
szyl sie jeszcze bardziej po $mierci malzonki. A negocjacje
nie byly ciagle zakonczone.

Postanowilem ustapi¢ w kwestii ostatniej czeSci trans-
akcji, ktora stanowila 20 procent calosci. Prawdopodobnie
mogtbym zbi¢ cene o jakie$ 200 milionéw dolaréw, lecz sta-
loby sie to kosztem stanu emocjonalnego Charlesa. Stwier-
dzilem, ze i tak osiagnalem wystarczajaco duzo. Korzysci
byly obustronne, a ja zyskalem przyjaciela na reszte zycia.

o

Kazda rodzina, kazdy dom i kazda szkola ma swoje stan-
dardy. Istnieja tam granice, ktérych po prostu nie przekra-
czamy. Jezeli kto$ je przekroczy, nie usprawiedliwia go na-
wet nieznajomos$¢ owych standardow. A co dzieje sie z nimi,
kiedy dzieci zamieniaja sie w doroslych? Dlaczego zasady
wyniesione z domu i ze szkoly sa wtedy ignorowane? Co uza-
sadnia, a nawet usprawiedliwia niemoralne zachowanie, sko-
ro i tak wyczuwamy, Ze jest ono zle? Jaka grzeszna sila bierze
gobre i sprawia, ze kiedy zblizamy sie do dwudziestki, godzi-
my sie na puszczenie tych zasad w niepamieé?
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Kiedy bylem nastolatkiem, ojciec kazal mi wracaé do do-
mu nie pézniej niz o 6smej. Nie musial przypominac, ze cho-
dzi o 6sma wieczorem, a nie rano. A zakazujac mnie i moim
kolegom prowadzenia rodzinnego forda, nie musial dawac
tego na pi$émie. Powiedzial tylko, ze nie powinienem prowa-
dzi¢ forda z 1936 roku, lecz obaj wiedzieliémy, Zze ma na my-
§li i mnie, i moich kolegéw. Prawnik wywnioskowalby pew-
nie, ze z technicznego punktu widzenia zakaz dotyczyt tylko
mnie i dopdki ojciec nie wymienilby innych os6b objetych
tym zakazem — moich kolegbéw czy tez calej klasy — oni wszy-
scy mogliby prowadzi¢ samochod. Ale ja wiedzialem lepiej.

W miare, jak dorastamy, uczymy sie znajdowa¢ uzasad-
nienia dla nieprzestrzegania zasad — niektorzy dochodza w tym
do perfekeji i mogliby zawstydzi¢ nawet najlepszych powie-
$ciopisarzy. Zrzucamy wine na sytuacje i innych ludzi. Nauki
z mlodych lat idg w las. W ten sposdb potrafimy usprawie-
dliwi¢ nawet najbardziej niemoralne zachowanie. Unikanie
odpowiedzialno$ci opanowali$my po mistrzowsku.

Tak naprawde wcigz stosujemy te same puste wymowki,
ktérymi postugiwaliSmy sie, bedac dzie¢mi przylapanymi na
czyms$ niewlaSciwym, na czyms$, o czym wiedzieliSmy, ze nie
nalezalo tego robi¢. Réznica polega tylko na tym, ze jako do-
rodli uwazamy, ze jesteSmy bardziej przekonujacy. Ot6z nie
jestedmy. Uzasadnienie, Ze ,przeciez wszyscy tak robig”, nie
dzialalo, kiedy byliémy nastolatkami — i dalej nie dziala. To
po prostu glupia wymoéwka, ktoéra latwo przechodzi przez
gardlo. Ale nieprawdziwa — nie kazdy ,tak robi”. A nawet
jezeli, to znaczy, ze ,kazdy” robi Zle i dobrze o tym wiemy.
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Jest jeszcze inna wymow-

Baqdzmy szczerzy ka, stara jak $wiat: ,Nie wiem,

— to nie diabel nas jaki diabet mnie do tego pod-
kusi. Rzeczw tym, ze  kusil”. Badzmy szczerzy — to
niewlasciwe dzialania nie diabel nas kusi. Rzecz
wydajgq sie prostsze, w tym, ze niewladciwe dziala-
nie wymagajq odwagi nia wydaja si¢ prostsze, nie
lub dajq chwilowe wymagaja odwagi lub daja
korzysci. chwilowe korzy$ci.

Gdyby Richard Nixon —
dobrze wiedzac o swoich wystepkach — przyznal sie do ble-
déw i wzial na siebie odpowiedzialno$é za niemoralne za-
chowania podwladnych, Amerykanie wybaczyliby mu. Mogl-
by nawet da¢ innym przyklad, ze nalezy zalowac¢ swoich
grzechow i publicznie sie do nich przyznawac.

o

Dzieci obserwujg starszych i na$laduja ich. W ten sam
spos6b pracownicy obserwuja przelozonych, a obywatele —
lideréow politycznych. Jezeli ci liderzy i inne osoby wyzna-
czajac modele zachowan daja zly przyklad sg nasladowani
przez innych. To jest az tak proste.

W biznesie i w zyciu nie moze byé skrotow moralnych.
Ogolnie moéwige, ludzie dziela sie na trzy kategorie: (1) ci,
ktorzy nie osiagaja sukcesow, (2) ci, ktorzy osiagaja nie-
trwale sukcesy i (3) ci, ktérzy osiggaja trwale sukcesy. To, do
ktorej kategorii nalezysz, zalezy od Twojego charakteru.



