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  Porter Erisman, autor knihy


   



  Česká republika pro mě měla vždycky zvláštní význam. Prahu jsem navštívil v roce 1991 jako vysokoškolák. Vidět město v době, kdy procházelo přerodem a otevíralo se světu, byl mimořádný zážitek. Vždycky jsem se chtěl do Prahy vrátit, ale po studiích jsem se vydal jinou cestou a zamířil do Číny. Zajímalo mě, jak se země na druhém konci světa mění a reaguje na nezadržitelné vnější vlivy.


  Nikdy bych se nenadál, že se moje kniha dostane do Prahy dřív než já. Ale přestože kniha vypráví o snech podnikatele a jeho týmu působících na opačném konci světa, jsem si jistý, že atmosféra, kterou jsem u Alibaby nasál, i zkušenosti, jež jsem tam získal, budou přínosné i pro české čtenáře. Tím nejdůležitějším, co jsem se naučil z mnoha turné, na nichž jsem o své knize diskutoval, je, že podnikatelský duch je univerzální a existuje nezávisle na jazyce či kultuře. 


  Můj bývalý šéf a zakladatel Alibaby Jack Ma rád říkával, že k tomu, aby člověk v éře internetu rozjel globální byznys, potřebuje jen počítač, připojení a vlastní mozek. U Alibaby jsem se poučil o tom, že skutečný celosvětový byznys můžete založit kdekoli na zeměkouli. Ať je to Chnag-čou v Číně nebo Brno v České republice, příští velký podnikatel může pocházet odkudkoli, nejen ze Silicon Valley. Doufám, že pro české čtenáře bude kniha nejen inspirativním příběhem souboje Davida s Goliášem, ale že pomůže podnikatelům v České republice lépe porozumět tomu, jaké možnosti jim internetové obchodování v Číně nabízí. Alibaba vytvořil nejrozsáhlejší nákupní centrum na světě a díky příběhu Alibabova vzestupu mohou podniky v České republice získat podrobnější představu o tom, jak oslovit čínského zákazníka a jak v této zemi obchodovat. Boom v oblasti internetového obchodování, který Alibaba v Číně odstartoval, se nyní stal inspirací pro podnikatele v Indii, Latinské Americe a Africe a vytváří pro zákazníky nové cesty, které dříve neexistovaly. Stojíme na úsvitu zlatého věku internetového obchodování a nově vznikající trhy a podniky v ČR mohou této výhodné pozice využít stejně dobře jako kdokoli jiný.


  Původním snem, jehož chtěl Alibaba dosáhnout, bylo vybudovat most spojující podnikatele z celého světa. Tato kniha je svým způsobem pokračováním tohoto snu. Doufám, že její české vydání poslouží jednou také jako most, který mě přivede zpátky do Prahy a umožní mi poděkovat všem těm milým lidem, kteří mě poctili svou pohostinností a přátelstvím, když jsem se jako student na počátku své životní dráhy hnal za svými vlastními sny.


   



  S úctou 


  Porter Erisman


  únor 2016
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  Jack Ma, bývalý učitel angličtiny, zakladatel společnosti ALIBABA, dnes druhý nejbohatší člověk v kontinentální Číně.
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  PŘÍBĚH NEJVĚTŠÍHO

  ON-LINE TRŽIŠTĚ SVĚTA


  Před svým nástupem do společnosti Alibaba.com v roce 2000 pracoval Porter Erisman pro firmu Ogilvy & Mather v Pekingu. V letech 2000–2008 zastával Porter pozici viceprezidenta Alibaba.com a Alibaba Group. Jako jeden z prvních amerických zaměstnanců společnosti se zabýval provozem mezinárodních webových stránek, mezinárodním marketingem a dalšími aktivitami společnosti. Je autorem a režisérem dokumentárního filmu Krokodýl v řece Jang-c’-t’iang, který vypráví o vzestupu Alibaby a o slavném zakladateli společnosti, Jacku Maovi. Porter žije v Las Vegas.
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  Všechna práva vyhrazena.


  Žádná část této publikace nesmí být kopírována a rozmnožována

  za účelem rozšiřování v jakékoli formě a jakýmkoli způsobem bez písemného souhlasu nakladatele.


  Mámě a tátovi


  POZNÁMKA AUTORA


  CÍLEM TÉTO KNIHY JE JEDNAK INFORMOVAT, ALE TAKÉ inspirovat. Doufám, že podnikatelé a všichni ostatní, kteří jdou za svým snem, se díky knize poučí z úspěchů i chyb Alibaby. Jiným snad příběh pomůže porozumět tomu, jak to vypadalo v praxi v době velkých změn, když internet postavil Čínu tváří v tvář Západu. Za tímto účelem jsem se snažil v knize své zkušenosti zachytit co nejpřesněji a nejautentičtěji.


  Naštěstí byla valná část historie Alibaby zachycena do dvou set hodin archivních videí, které jsem nashromáždil při přípravě svého dokumentárního filmu Krokodýl v řece Jang-c’-t’iang. Tato videa spolu s podrobnými poznámkami, které jsem si pořizoval v době působení u Alibaby, představovala pro tuto knihu cenný materiál.


  Veškeré dialogy vycházejí ze skutečných rozhovorů, ale místy spojuji dvě různé konverzace s jedním člověkem do jednoho dialogu. Totéž platí o některých raných projevech Jacka Maa, i zde jsem občas zkombinoval jeho veřejné komentáře, pronesené při různých příležitostech, do jedné promluvy. Příležitostně také parafrázuji angličtinu Jacka Maa, protože angličtina není jeho rodným jazykem, takže občas obsahuje drobné gramatické chyby. Ve všech případech se snažím zachovat přesnost a autenticitu toho, co všichni přítomní pronesli.


  V pár případech, kdy probírám spory nebo konflikty s bývalými kolegy, jsem vynechal jména některých méně důležitých postav. V rychle se rozvíjejícím start-upu vždycky dojde ke kolizím a vnitřním neshodám. Avšak cílem je použít problémy nebo konflikty jako ilustraci, z níž se mohou ostatní poučit, nikoli k vyrovnání účtů s jednotlivými kolegy. Aby to bylo skutečně fér, snažím se rovněž popsat chvíle, kdy jsem sám chyboval nebo jsem zastával mylné názory.


  Knihu jsem napsal nezávisle na Alibabovi; tato společnost se na ní přímo nijak nepodílí. Ať už s mým pojetím čtenáři souhlasí, či nesouhlasí, názory jsou výhradně moje. Doufám, že když upřímně vypovím příběh o tom, jak se z neznámého učitele stal podnikatel, který vybudoval největší internetový obchod na světě, může to posloužit jako výborná případová studie pro studenty, podnikatele a všechny ostatní, kteří se vydávají vlastní cestou.


  PŘEDMLUVA


  ŽIJTE VELKÝ SEN, OPRAVDU VELKÝ


  ZÁPAS DAVIDA S GOLIÁŠEM. TĚMITO SLOVY CHARAKTERIZUJE příběh společnosti Alibaba autor knihy, bývalý viceprezident tohoto dnes již celosvětového kolosu v on-line byznysu, Porter Erisman. Příběh, který popisuje vývoj jedné nevšední firmy v podstatě od nápadu až po světovou expanzi, příběh plný zvratů, porážek a samozřejmě i velkých vítězství. S nadsázkou ukazuje, jak se z podceňovaného vejce může vyklubat dravý pták, který s neuvěřitelnou lehkostí obkrouží celou zeměkouli. Místo toho, aby cestou slábl, tak stále roste a sílí, aniž by si toho jeho konkurenti všimli.


  Většina z nás se o Jacku Maovi, zakladateli Alibaby, dozvěděla v roce 2014, kdy realizoval největší IPO všech dob. A pokud jste to náhodou nezaznamenali, tak o rok později o sobě dal vědět znovu, když Alibaba pokořil světový rekord prodejů v jednom dni (a dozvěděli jsme se, že není jen Black Friday, ale i Singles’ Day). Tehdy jsem se začal o příběh Jacka Maa a Alibaby více zajímat i já a uvědomil jsem si, že nejde jen o „nějakého“ čínského milionáře, ale že je to člověk, který mění paradigma světového byznysu.


  Věřím, že na začátku cesty za úspěchem je vždy velká myšlenka a za myšlenkou člověk. Pokud jste někdo tak cílevědomý a urputný, jako Jack Ma, pokud si za nápadem stojíte a jdete si hlava nehlava za svým cílem, máte napůl vyhráno. To ale není vše. Musíte mít ještě štěstí na lidi, kteří vaši myšlenku prosazují. A tady měl Jack Ma, původně čínský učitel angličtiny, veliké štěstí právě na Portera Erismana. Bez něj by dravý pták zřejmě do světa nevzlétl.


  Pro mne má příběh Jacka Maa ještě jeden důležitý rozměr. Úžasné projekty s celosvětovým dosahem nemusí nutně vznikat jen v Silicon Valley. Je to inspirace pro Česko, aby u nás vznikalo více takových světových technologických společností, jakými jsou Avast, Good Data nebo Socialbakers.


  Českým projektům, které mají potenciál stát se světovými, v O2 výrazně fandíme. Vlastně nejen fandíme. Abychom tyto projekty podpořili, založili jsme na podzim 2015 start-up akcelerátor BOLT. Kromě finanční podpory poskytujeme projektům zázemí a kompletní ekosystém naší společnosti. Mohou využívat naše prodejní i marketingové kanály a vyladit si obchodní model v prostředí Česka a Slovenska, než vyrazí dobýt svět. Taková spolupráce bývá nakonec cennější než jen peníze. A třeba brzy i z našeho hnízda vyletí dravý pták.


  Projekt akcelerátoru BOLT je ale nesmírně významný a inspirativní i přímo pro nás v O2. V prostředí velké korporace je totiž bohužel velmi těžké přicházet se zásadními inovacemi. A inovace jsou přitom hybnou silou našeho odvětví. V konkrétních projektech je mnohem jednodušší se na veškeré funkce podívat z nadhledu. V podporovaných projektech můžeme udělat úkrok stranou od hlavního směru podnikání a přijít s nápadem, který by nás mohl posunout, ať už se jedná o nové služby či produkty, nebo i objevování nových trhů. Jde o rychlost, kreativitu a nakonec i možnost dělat chyby.


  Příběh společnosti Alibaba je tedy nejen pro mne inspirací, jak rychle zkoušet různé inovace a prototypy. Je to způsob, jak hledat nové firmy do našeho ekosystému, jak oslovovat možné dodavatele a budoucí partnery, a to tak, aby byl zákazník ve výsledku nadšený, jako je tomu v případě Alibaby.


  Vše důležité pro svůj vlastní projekt najdete na konci knihy ve čtyřiceti lekcích Alibaby. Žijte velký sen, a to opravdu velký! Za touto vizí jděte bez ohledu na překážky. Nepodceňujte sebe ani nepřeceňujte konkurenci. Postavte svůj byznys alespoň na dalších sto dva let. Jasné a výstižné. Když budete třeba někdy klesat na duchu a svět vám bude házet klacky pod nohy, pak je to pro vás to správné čtení.


  Nyní, v roce 2016, kdy v České republice vychází tato kniha, je už jasné, že David nad Goliášem opět vyhrál. Alibaba je jednoznačně světová jednička, která se uhnízdila vysoko nad svou konkurencí. A kniha o této firmě se stala světovým bestsellerem. Věřím, že nás všechny bude inspirovat, ale hlavně držím palce všem českým vizionářům, inovátorům a nadšencům, kteří právě teď zakládají svůj start-up, aby se dokázali ve světě technologií a podnikání prosazovat stejně jako Alibaba.


   



  Tomáš Budník,


  generální ředitel O2 Czech Republic


    ÚVOD

    VELKÝ SKOK VPŘED

    
      PŘESNĚ 7. LISTOPADU 2006 JSEM SI UVĚDOMIL, ŽE ALIBABA
      konečně dosáhl úspěchu. Stál jsem úplně vzadu v přeplněném přednáškovém sále na konferenci Web 2.0 v San Francisku a na pódiu se objevil můj šéf Jack Ma. Svým jako vždy vtipným projevem zaujal vybrané publikum složené z nejvýznamnějších osobností světa internetu.
    

    „Jsem ze sta procent ‚made in China‘. Anglicky jsem se naučil sám a o technologii nevím nic,“ vysvětloval Jack. „Alibaba přežil mimo jiné právě proto, že počítačům vůbec nerozumím. Jsem jako slepec, který jede na slepém tygrovi.“

    Publikum se zasmálo a já jsem si všiml člověka, který seděl vzadu na bobku a zapisoval si každé Jackovo slovo. Ze zvědavosti jsem se naklonil, abych zjistil, kdo si tak soustředěně zaznamenává Jackův projev. Ke svému úžasu jsem v dotyčném poznal Jeffa Bezose, zakladatele a výkonného ředitele Amazonu.

    
      Bezos – otec internetového obchodování – se chce něčemu přiučit od Alibaby? Byl to muž, který s internetovým obchodováním začal a proměnil Amazon.com v internetový kolos. Podnikatel, jehož časopis
      Time
      vyhlásil osobností roku 1999, v době, kdy Alibaba byl stále ještě neznámým start-upem sídlícím v bytě Jacka Maa. Bezos byl obchodním lídrem, k němuž jsme vždycky vzhlíželi a obdivovali ho – nemluvě o tom, že jsme si od něj půjčovali nápady. A tenhle člověk si teď půjčuje od nás!
    

    Jak Jack promlouval k soustředěnému publiku, Jeff si dál dělal poznámky.

    „Věřte svým snům, sežeňte si dobré lidi a dbejte na to, aby byl zákazník spokojený. Vidím, že mnoho amerických společností vysílá do Číny profesionální manažery. Ti se snaží uspokojit svého šéfa v USA a nikoli čínského zákazníka.“

    Jack vždycky toužil po setkání s Jeffem Bezosem, tak jsem se k němu naklonil, představil se a předal Jeffovi svou vizitku. Jeff řekl, že by Jacka také rád poznal. Po Jackově projevu jsme se oba sešli s Jeffem v kongresové hale. Jeff se svým charakteristickým smíchem a nakažlivým nadšením chválil Jackův projev. „Řekl jste několik moc důležitých věcí, Jacku! Byl bych hrozně rád, kdybyste nás někdy navštívil v Seattlu.“ Po Jeffově odchodu jsme Jack i já zářili jako dva začínající muzikanti, které právě pochválila rocková superstar.

    
      O sedm měsíců později jsem pročítal
      Wall Street Journal
      a narazil na rozhovor s Jeffem, ve kterém ohlašoval expanzi do Číny. Popisoval své rozhodnutí vyvarovat se problémů, s nimiž se potýkaly jiné zahraniční internetové společnosti. Vysvětloval příčinu jejich potíží: „Manažerský tým v Číně se pořád zabývá tím, jak uspokojit americké šéfy, místo toho, aby se soustředil na spokojenost čínských zákazníků. To je chyba, kterou my neuděláme.“ Ano – zdálo se, že Jeff se od Jacka něčemu skutečně přiučil.
    

    Jack ani já jsme netušili, že během několika let objem prodeje Alibaby překoná prodej obou našich idolů – Amazonu i eBay. Dohromady. Nejen v Číně. Všude.

    Když Alibaba začínal v bytě Jacka Maa, sotva by někoho napadlo, že se jednou budou západní internetové společnosti učit od zakladatelů internetového obchodování v Číně, tedy v zemi, kde měly přístup k internetu jen dva miliony uživatelů, což bylo méně než jedno procento populace. Navíc v tomto jednom procentu se našlo ještě méně těch, kteří zvažovali nějaký nákup online. Existovala tu spousta překážek. Spotřebitelská kupní síla byla příliš nízká. Kreditní karty sem pronikly jen nepatrně. Logistická infrastruktura byla primitivní. Nebylo jasné, zda vláda internet přijme, nebo zavrhne. V kontextu čínského divokého kapitalismu se zdálo internetové obchodování nemožné, neboť na trhu působilo značné množství podvodníků, a prodávajícím a kupujícím, kteří se nesetkali osobně, chyběla důvěra k online obchodní transakci.

    
      Posuňme se rychle o patnáct let dopředu – a rozdíl v číslech je neuvěřitelný. Alibaba má teď přibližně tři sta milionů zákazníků a provádí asi 80 % čínských obchodních transakcí na internetu. Více než polovina všech zásilek v Číně pochází z obchodů, které vznikly na webových stránkách Alibaby. Během reklamní kampaně na tzv. Singles
      ’
      Day, což je nákupní svátek, který Alibaba vymyslel, realizoval internetový obchod na webových stránkách Alibaby za jediný den transakce za 9,3 miliardy dolarů – to je víc než celkový online prodej v USA na Black Friday a Cyber Monday dohromady. To vše se odehrává v zemi, kde roční příjem na hlavu činí jen 6 800 dolarů a kde jen asi 25 % obyvatelstva někdy nakoupilo online. Oproti Spojeným státům v Číně rozmach internetového obchodování teprve začíná.
    

    Zkušenost Alibaby ukazuje, že i přes pomalý rozjezd internetového obchodování v Číně ve srovnání se Západem má tento sektor pro celkovou ekonomiku mnohem větší význam. Infrastruktura čínského internetového obchodování během patnácti let předstihla západní protějšky a zavádí úplně nové způsoby obchodování. Čína se stává dynamickou laboratoří pro inovace v oblasti internetového obchodování a inspirací pro byznys všude na světě.

    Alibaba rozšiřuje pole působnosti také do mnoha dalších oblastí nad rámec tradičního internetového obchodování. Rok po spuštění prvního fondu peněžní trhu spravuje Alibabův finanční útvar jeden z nejvýznamnějších čínských fondů s objemem více než 90 miliard dolarů. Alibaba založil filmové studio, které produkuje původní tvorbu. Naplní Alibaba jednou svůj cíl stát se největší čínskou bankou? Bude Fox a Disney zápasit s Alibabou o podíl na filmové produkci?

    
      Když 19. září 2014 vstoupil Alibaba na akciový trh, strhnul růst společnosti pozornost obchodního světa. Alibaba měl největší IPO
      
        1
      
      v dějinách, byl hlavní hvězdou globálního byznysu a stal se nejdražší společností internetového obchodování na světě. A Jack, který na začátku své kariéry vydělával méně než 20 dolarů měsíčně, byl krátce po IPO oceněn na 19,5 miliardy dolarů.
    

    
      
        1
        Pozn. překl.:
        IPO – první veřejná nabídka akcií společnosti.
      

    

    Tato kniha nabízí zasvěcené vyprávění, jak k tomu všemu došlo. Jak jeden učitel a jeho sedmnáct přátel zdolalo obrovské překážky a proslavilo se vybudováním tahouna internetového obchodování, který mění tvář globálního byznysu.

    Založení Alibaby znamenalo skutečný počátek internetového obchodování v Číně. V letech 2000–2008 jsem působil u Alibaby jako viceprezident v různých rolích, jak společnost vyrůstala z malého bytu do kolosu, jímž je dnes. Vylíčím jak úspěchy, tak omyly, které společnost potkaly na cestě za bohatstvím. Ve svém vyprávění bych rád ukázal, jak se čínské internetové obchodování dostalo tam, kde je teď, kam směřuje a co to znamená pro globální trh.

    
      Když jsem v roce 2008 z Alibaby odešel, natočil jsem o svých zkušenostech nezávislý dokumentární film
      Krokodýl v řece Jang-c’-ťiang
      . Film měl premiéru v dubnu 2012 na Mezinárodním filmovém festivalu v Sonomě a poté jsem dva roky cestoval po světě a promítal ho festivalovým divákům, studentům a podnikatelům. Cestování mě zavedlo do více než padesáti měst na šesti kontinentech – od Silicon Valley po Bengalúru či Nigérii a na spoustu dalších míst. Zjistil jsem, že mnohovrstevnatý příběh Alibaby je univerzálně platný, a z každé besedy jsem si odnesl poznání, které aspekty lidi z různých míst zajímají nejvíce. Je to smělý duch start-upu, který se postavil Amazonu a eBay, jež měly v internetovém obchodování hlavní slovo?
      Je to vzestup učitele ze vzdálené provincie vzhůru mezi ekonomickou elitu v zemi, kde stále vládne komunismus? Nebo je to radikální přesun světové pozornosti od Západu na Východ?
    

    Čas strávený u Alibaby zpochybnil mnoho mých domněnek o byznysu a životě. Byla to pozitivní zkušenost, což se odráží v těchto memoárech. Viděl jsem, jak se z podniku sídlícím v  malém bytě stala první čínská globální internetová společnost. Při tom svedl Alibaba bitvu se společností eBay v Číně – a zvítězil. Byl jsem u toho, když se dal dohromady tým obyčejných lidí a vybudoval společnost, která zásadně změnila to, jak lidé v Číně i jinde na světě obchodují. Cílem knihy však není jen konstatovat, jak je Alibaba báječný, nebo že Jack Ma je hrdina. Jde o to, najít odpověď na otázku: Co přineslo Alibabovi takový úspěch tam, kde mnozí jeho konkurenti propadli?

    Po patnácti letech je příběh Alibaby v mnoha ohledech stále ještě na začátku. Jak dopadne, to záleží na Jackovi a na novém týmu jeho kolegů – zda se budou držet hodnot, jež dovedly společnost tak daleko. Alibaba už není Davidem. Stal se Goliášem. A jako Goliáše jej čekají zcela nové výzvy. Nezáleží však na tom, jestli Alibaba nakonec obstojí či nikoli; jeho vznik a vzestup zůstává jedním z nejúchvatnějších a nejpoučnějších příběhů o byznysu naší doby. Podělím se – pokud možno co nejotevřeněji – o zkušenosti s touto společností a doufám, že podnikatelé nebo ti, kteří se vydávají na podobnou cestu, zde snad najdou inspiraci a vyvarují se některých chyb. Upřímně věřím, že rozvoj internetového obchodování a zbrusu nové ekonomické příležitosti, které nabízí, mohou ovlivnit životy milionů, ne-li miliard lidí na celém světě.

  
  SPRÁVNÝ ČLOVĚK NA SPRÁVNÉM MÍSTĚ

  VE SPRÁVNÝ ČAS


  VKLOUZL JSEM NA ZADNÍ SEDADLO TAXÍKU, ŘIDIČ ZAPNUL taxametr a otočil se na mě: „Tak kam to bude?“


  „Ulice Wen-san, sídlo Alibaby.“


  Chvíli jsme se kodrcali ulicemi Chang-čou kolem stavenišť, obchodů a Západního jezera. Pak řidič začal konverzaci.


  „Vy u Alibaby pracujete?“


  „Ano, nastoupil jsem tam v roce 2000. Už tam pracuju šest let,“ řekl jsem.


  „Skutečně? To jsem nevěděl, že jsou u Alibaby cizinci. A proč jste se rozhodl pracovat v čínské společnosti?“


  „Myslel jsem, že bude mnohem zábavnější pomoci čínské společnosti prorazit na globální trh, než pomáhat zahraniční společnosti, aby se dostala do Číny. Je to vzrušující výzva.“


  Řidič o tom chvíli přemýšlel a pak pokračoval.


  „Jacka Maa znám. Chodili jsme spolu na základku, do stejné třídy. Děláte s ním hodně?“


  „Jo, dost spolu pracujeme. Cestoval jsem s ním do spousty různých zemí.“


  „Chcete vědět, proč je Jack Ma tak úspěšný?“ zeptal se.


  Hmm. Nebyl jsem si jistý, jestli chci vědět, kam ten chlapík míří, ale nechal jsem ho mluvit.


  „Protože má štěstí. Ocitl se na správném místě ve správný čas.“


  Věděl jsem, jakou to dalo dřinu, než Jack a jeho tým Alibabu vybudovali, a držel jsem se, abych to taxikáři nezačal rozmlouvat. Jestliže vytvoření největšího čínského internetového obchodu znamenalo jen být ve správnou dobu na správném místě, napadlo mě, proč to nepochopila 1,3 miliardy ostatních lidí v Číně, když do Číny dorazil internet, a proč se nechopila stejné příležitosti? A pokud byli řidič a Jack spolužáky ve stejném městě, nebyl ten řidič také na správném místě ve správný čas?


  Zůstal jsem ale zticha, protože jsem věděl, že nemá smysl s ním diskutovat. Ano, Jack byl na správném místě ve správný čas. Teoreticky však existovaly miliony lidí mnohem kvalifikovanějších pro internetové obchodování než jakýsi učitel z Chang-čou, který dvakrát neuspěl při přijímacích zkouškách na vysokou školu. Přesto právě Jack vystihl ten správný okamžik. Byl to správný člověk na správném místě ve správný čas.


  Tak proč Jack? Čím se odlišoval? Co ho motivovalo? Odpovědi na tyto otázky najdeme v jeho životě před Alibabou, což je tento příběh, který jsem si poskládal ze střípků, které jsem vyslechl během let, kdy jsem byl Jackovi nablízku.


  Jack se narodil 10. září 1964, dva roky před začátkem Maovy Kulturní revoluce. Jackovo mládí nepochybně formovaly politické turbulence, charakteristické pro období 1966–1976, kdy byli intelektuálové, umělci a kapitalisté tvrdě perzekuováni v neustávajícím třídním boji. Jack byl vnukem statkáře a synem umělce věnujícího se pingtanu – tradičnímu lidovému umění, jež kombinuje hudbu s vyprávěním příběhu, takže v očích komunistů se ocitl na špatné straně dějin. To vedlo k tomu, že spolužáci Jacka šikanovali, a časté rvačky přinesly Jackovi problémy ve škole i doma.


  Snad jako únik hltal Jack ve volném čase romány o bojovém umění. Začínal s čínskou klasikou a pak se dostal k současnému autorovi Jinu Yongovi, jehož oblíbené wu-šu romány (bojová umění a hrdinství) vyprávěly příběhy o vznešených bojovnících, kteří bránili prostý lid a kteří utiskované a zároveň mnohem silnější protivníky poráželi důvtipem spíše než hrubou silou.


  Příběhy o bojovém umění možná pomohly Jackovi vyrovnat se hned s tím prvním, čeho si na něm každý všimne – jeho vzhledem. Média ho střídavě popisují jako skřítka nebo uličníka – Jackova drobná postava mu přinášela nechtěnou pozornost a posměch. Dokonce i ve vlastní rodině ho někdy škádlili, že je nedochůdče. Když jeho otec představoval své tři děti, říkával žertem: „A tohohle jsme našli v popelnici.“


  Mysleli byste, že když se mladému člověku vysmívají za jeho vzhled a šikanují ho vrstevníci, přijde o sebedůvěru. Jenže Jackovi to nějakým způsobem dodalo sílu. Když se Čína po Maově smrti otevřela světu, do Jackova rodného města Chang-čou se začali trousit cizinci, aby navštívili Západní jezero. Jack byl tou dobou na střední škole, a když mu učitelka zeměpisu řekla, že u jezera viděla cizince, byl zvědavý a šel se o tom na vlastní oči přesvědčit. Brzy si zvykl denně jezdit na kole k jezeru, přátelil se se zahraničními turisty a procvičoval si angličtinu.


  Jack si vypěstoval velmi úzký vztah s jednou australskou rodinou, s níž se sblížil při hře s házecím talířem. Mnoho let si dopisovali. Díky tomuto vztahu Jack poprvé vycestoval z Číny, což mu podle jeho vlastních slov ukázalo, že „všechno, co jsem se dozvěděl z čínských učebnic o světě mimo Čínu, bylo špatně“. Tato rodina Jacka hodně ovlivnila. Hlavu rodiny Jack popisoval: „Byl pro mě jako otec.“


  Přátelstvím s cizinci se Jack naučil na místní poměry nadprůměrně dobře anglicky a také si otevřel svou mysl pro mezinárodní myšlení. Byl tedy přirozeným kandidátem na učitele angličtiny. Navzdory tomu, že dvakrát neprošel u přijímacích zkoušek na vysokou školu, protože se potýkal s matematikou, nakonec se přece jen dostal na pedagogicky zaměřenou fakultu Obecné univerzity v Chang-čou a byl zvolen předsedou ročníku.


  Po absolvování fakulty začal pracovat jako učitel angličtiny na místní univerzitě, kde vydělával 12 dolarů měsíčně. Většina čínských učitelů vyžadovala memorování z učebnic, ale Jack učil živelně, nedržel se textů, a aby zaujal své studenty, spoléhal na vyprávění příběhů a na humor. Do svých hodin zakomponoval Jack trochu šoumenství, kterému se naučil od svého otce-umělce, a stal se tudíž v kampusu oblíbeným učitelem.


  Když splnil závazek, který dal svému mentorovi, a sice, že odučí pět let, rozhodl se, že je načase „vrhnout se do moře“ a začít podnikat. „Všechno, co jsem učil své studenty, jsem měl z knih,“ říkal. „Chtěl jsem získat zkušenosti ze skutečného života. Nebylo důležité, jestli uspěju nebo ne. Věděl jsem, že se vždycky můžu vrátit a podělit se o svou zkušenost se studenty.“


  Jackovým prvním podnikem byla překladatelská agentura Hope v Chang-čou, kterou založil v roce 1994, aby sloužila rostoucímu počtu místních podnikatelů zabývajících se cestovním ruchem a zahraničním obchodem. Jacka začali v Chang-čou uznávat pro jeho znalost angličtiny a schopnost komunikovat s cizinci. Představitelé města ho požádali, aby jel do Spojených států a pokusil se vyřešit spor s americkým partnerem, který slíbil financovat výstavbu zpoplatněné dálnice.


  Jack letěl do Spojených států s velkými nadějemi, ale když se dostal do Los Angeles, pojal podezření, že člověk, za kterým byl vyslán, je podvodník. Jeho obavy se prohloubily, když hostitel zamával pistolí a pak nechal Jacka několik dní trčet bez auta ve velkém domě v Malibu, aby dumal, jestli bude, nebo nebude referovat čínskému partnerovi, že na americké straně je všechno v naprostém pořádku. Vyděšený Jack podezíral amerického hostitele, že před čínským partnerem zatajuje důležité informace. Nakonec se vydal do Seattlu za svými americkými přáteli.


  Ti mu představili internet. Jack před počítačem seděl poprvé v životě. „Měl jsem strach se toho počítače dotknout, taková drahá věc. Ale řekli mi: ‚Jacku – do toho. Neboj, to nevybouchne!‘ Tak jsem napsal slovo beer, B-E-E-R, a četl jsem o německém pivu, o japonském pivu, ale o čínském pivu tam nic nebylo. Zadal jsem slovo Čína a odpověď zněla: ,Nebyl nalezen žádný odkaz‘. To je zajímavé, pomyslel jsem si. Kdybychom mohli vytvořit domovskou stránku čínským společnostem, to by bylo něco úžasného.“


  Když se Jack vrátil do Číny, založil první čínskou internetovou společnost, China Pages, jakýsi druh online adresáře a informací v angličtině pro čínské společnosti. Bohužel v Chang-čou neexistoval přístup k internetu. Podniky, na které prvotně cílil jako na perspektivní klienty, reagovaly, jako by jim chtěl prodávat nějakou magii. Jakmile konečně něco prodal, musel nashromáždit informace o společnosti klienta a doručit je svým přátelům v Seattlu. Ti sestavili webovou stránku. Aby měl Jack důkaz, že jeho webové stránky skutečně existují, přátelé v Seattlu stránky vytiskli a odeslali je do Číny, kde je Jack mohl potom ukázat zákazníkům.


  China Pages dosáhly jistého počátečního úspěchu a brzy zaujaly pozornost státem provozovaného Telecomu v Chang-čou, který spustil vlastní konkurenční službu. Jack dostal strach, že by jako konkurent stál proti státnímu hráči, a došel k závěru, že přežít může jedině, když se s Telecomem v Chang-čou dá dohromady. Vytvořili společný podnik, ale Jack se poměrně brzy nepohodl s vedením, takže celý frustrovaný z Telecomu odešel.


  Pak zamířil do Pekingu, kde pracoval ve společnosti spadající pod Ministerstvo zahraničního obchodu a ekonomické spolupráce (Ministry of Foreign Trade and Economic Cooperation, MOFTEC). Napadlo ho, že by mohl pomoci rozjet internetové obchodování z vládní pozice a převzal vedení organizace, která měla pomoci malým a středním podnikatelům využívat výhody internetu. Jenže Jackovi opět stáli v cestě vládní byrokraté, kteří byli v čele této společnosti. „Můj šéf chtěl, aby se internet využíval ke kontrole malých podniků, ale já jsem chtěl, aby internet malé podniky posílil. Měli jsme úplně odlišnou filosofii.“


  Když se v roce 1999 začal v Číně konečně rozvíjet internet, Jack dal dohromady přátele, které přetáhl do Pekingu, aby pracovali v jeho týmu na MOFTEC a sdělil jim, že má nový nápad – společnost Alibaba. Poučil se z úspěchů a neúspěchů svého podnikání s China Pages a s vládou. Jack měl teď jasnější vizi, jak by mohlo internetové obchodování v Číně konečně zapustit kořeny. Název Alibaba zvolil proto, že to byl všeobecně známý příběh a měl vyvolat představu malých podniků, které s pomocí magické věty „Sezame, otevři se“ objevují skrze internet nové poklady a příležitosti. Tak se zrodil Alibaba.


  A tím se ocitáme na začátku roku 2000 …


  BOOM!


  Uvidíme se v Šanghaji. Užijeme si to!!!!


  – Jack


   



  TO BYL VŮBEC PRVNÍ E-MAIL, KTERÝ JSEM OD JACKA DOSTAL. Ta jedna řádka zněla spíš, jako by se nějaký kluk chystal na cestu do Disneylandu, než jako vzkaz od výkonného ředitele společnosti, která právě získala 25 milionů dolarů od Goldmana Sachse a japonské Softbank. Ale hravý tón mě nepřekvapoval, ta doba měla takového ducha. Koneckonců, psal březen roku 2000 a život byl báječný – pokud jste se zabývali internetovým průmyslem v Číně.


  V uplynulých pěti letech ti z nás, kteří pracovali v Číně, mohli jen závistivě sledovat, jak se přátelé a bývalí spolužáci podílejí na vzrušujícím americkém internetovém boomu. Jak se společnosti jako Yahoo!, Amazon a eBay kotovaly na akciové burze NASDAQ, začaly se Spojenými státy i Evropou šířit vlny internetové mánie, která s každou novou IPO vytvářela tisíce čerstvých milionářů. V Číně se však mohlo k internetu připojit méně než jedno procento obyvatelstva, a tak se zdálo, že před čínským internetovým průmyslem stojí desetiletí strádání.


  Všechno se změnilo v létě 1999 s IPO hongkongského spotřebitelského internetového portálu China.com, který se stylizoval jako „čínské Yahoo!“. Nezáleželo na tom, že to byla prázdná společnost, která neměla žádný reálný podnikatelský model. China.com měla báječný název domény a apelovala na investory bojující o 2,6 miliardy čínských očí. Stejně jako IPO společnosti Netscape odstartovalo internetovou zlatou horečku ve Spojených státech, IPO společnosti China.com přimělo investory, aby se vydali do Číny. A pro ty z nás, kteří trpělivě čekali, až vypukne internetová mánie, to byl vítaný závod.


  Tou dobou jsem pracoval jako ředitel technologické skupiny v Ogilvy & Mather v Pekingu – řídil jsem PR a marketingové kampaně pro zahraniční společnosti vstupující na čínský trh. Když jsem se ujal této role u Ogilvy, předpokládal jsem, že pomohu rozvíjet podnikání nadnárodních společností jako Nokia, což byl tehdy náš největší klient. Avšak s příchodem internetového boomu se můj seznam klientů rychle rozrůstal a zahrnoval čím dál víc zahraničních internetových společností, které o Čínu projevily zájem. Zanedlouho po vstupu amerických společností na čínský trh se objevily domácí start-upy a braly na sebe podobu svých amerických protějšků. Během jednoho roku se rozrostl počet internetových klientů mé skupiny z jednoho na deset. Sledoval jsem, jak si byznys užívají a jak zároveň objevují cesty k velkým změnám. Začal jsem přemýšlet o tom, že je čas sám se k nějakému start-upu přidat.


  Zatímco jsem se dřel v Pekingu, neměl jsem ani tušení, že v jednom malém bytě v Chang-čou, dvě hodiny jižně od Šanghaje dnem i nocí tajně pracuje Jack Ma a tým jeho přátel. V době, kdy jiné společnosti v Číně lovily zákazníky a vytvářely za tím účelem klony nejaktuálnějšího amerického zboží, Jack a jeho tým byli odhodlaní dobýt firmy. Jejich vizí bylo vybudovat tržiště, které by spojilo malé a střední podniky z celého světa působící na globálním trhu – „ekonomiku udělátek“ skládající se z výrobců, obchodních společností a velkoobchodníků, tvořící globální zásobovací řetězce. A jejich webová stránka – Alibaba.com – měla těmto malým podnikům umožnit přístup k bohatství, které jen internet dokáže odemknout.


  V říjnu 1999 se Alibaba konečně přestal skrývat a byl oficiálně spuštěn na tiskové konferenci v Hongkongu, kde Jack oznámil také investici do Alibaby od banky Goldman Sachs ve výši 5 milionů dolarů. Rozneslo se to a kolovaly různé historky o tom, jak se neznámý učitel pokouší vybudovat platformu pro globální obchod. V lednu 2000 získal Jack a jeho tým dalších 20 milionů dolarů, tentokrát od japonské Softbank.V březnu se Alibaba chystal na globální expanzi a začal najímat profesionální mezinárodní manažerský tým.


  Zhruba v té době jsem začínal hledat nějaký start-up, k němuž bych se připojil. Moje pátrání po té správné příležitosti však mělo pomalý rozjezd.


  Začal jsem pohovorem u společnosti provozující nejvýznamnější internetový portál. Setkal jsem se s viceprezidentem pro marketing z Hongkongu, který hledal manažera korporátní komunikace pro přípravu možné IPO.


  „Velice by mě lákalo pracovat v týmu, který by pro vás a vaši rozvíjející se firmu pomáhal utvářet vizi,“ řekl jsem svému potenciálnímu budoucímu šéfovi.


  „Aby bylo jasno. Já vytvořím vizi a vy ji provedete,“ odpověděl chladně.


  Tak jsem ho ze svého seznamu vyškrtl. Chtěl jsem být součástí týmu, a ne diktatury.


  Další pohovor jsem absolvoval u internetové burzovní společnosti, která si říkala „E-Trade of China“. Když jsem se však sešel s týmem skládajícím se z manželky a manžela, kteří tuto společnost založili, něco mi tu nesedělo. Sídlem jejich společnosti byla virtuální kancelář. Také zdroj jejich investičního kapitálu se mi zdál podezřelý. Na konci pohovoru jsem nabyl přesvědčení, že pro svou společnost provozující aktivity na hranici zákona hledají jen západní vývěsní štít.


  Nakonec jsem se ucházel o místo u tchajwanské společnosti s názvem pAsia zabývající se internetovým obchodováním, která fungovala na webových stránkách na čínské pevnině a provozovala spotřebitelské aukce online. Společnost se připravovala na IPO a investovala do drahé korporátní identity a návrhu loga vycházejícího z názvu eAsia. Když se však ředitelé této tchajwanské společnosti dozvěděli, že název eAsia si už zaregistrovala jedna společnost ve střední Asii, tak aby nemuseli měnit logo, změnili název na pAsia. To by bylo v pořádku, kdyby hláska p v čínské výslovnosti nebyla homonymem pro prdět.


   



  BĚHEM JEDNÉ internetové konference jsem mluvil se svým známým a svěřil se mu s tím, jakou mám potíž najít vhodný start-up. Vysvětloval jsem mu, že i když má společnost dobrý obchodní model, styl managementu bývá direktivní a vládne tvrdá disciplína.


  „Jé, já nevěděl, že něco hledáš. Měl bych tě seznámit s Alibabou. Chce vybudovat první čínskou globální internetovou společnost a hledá někoho, kdo by řídil jeho mezinárodní PR. Pracoval bys v Hongkongu, ale cestoval bys po Evropě, USA a po celé Asii.“


  Rozzářily se mi oči. Věděl jsem, že mnoho amerických internetových společností vstupuje na čínský trh a mnoho čínských společností se chce stát místními internetovými giganty. Ale zatím jsem neslyšel o žádné čínské internetové společnosti, která chtěla podnikat globálně. Větší sen si někdo mohl jen těžko vysnít, a ta výzva se mi moc zamlouvala. Také se mi líbila představa, že bych sídlil v Číně, ale cestoval po celém světě. A i kdyby Alibaba neprorazil, napadlo mě, určitě existuje víc čínských společností, které budou chtít působit globálně, takže by se jim mohly hodit nějaké dovednosti.


  „Alibabovi se zrovna podařilo získat trochu peněz a buduje mezinárodní tým. Měl by ses na to mrknout,“ poradil mi známý.


  O několik týdnů později jsem letěl do Šanghaje, abych se seznámil s Jackem a jeho týmem. Zúčastnil jsem se setkání zákazníků Alibaby na oslavu otevření nové pobočky v Šanghaji. Když mě taxík vezl po dálničním přejezdu do hotelu Galaxie, pozoroval jsem panorama Šanghaje. Vypadalo to, že se po celém městě staví; pozemky nových mrakodrapů a kancelářských budov lemovaly jeřáby. Silicon Valley možná vzkvétá, pomyslel jsem si, ale není to nic ve srovnání se změnami probíhajícími v Číně.


  Nevěděl jsem, co mám od setkání očekávat. Vyměnil jsem si vizitky s několika členy Alibaby podnikajícími v různých oborech, kterým jsem vůbec nerozuměl, například petrochemická vlákna, kuličková ložiska a všechny druhy různých „udělátek“. V místnosti panovala rozpačitá atmosféra, lidé postávali a čekali, co se bude dít. Pak se otevřely dveře a do místnosti vplul Jack Ma následovaný energickými mladými kolegy. Jack si potřásl rukou s několika členy Alibaby, pak vyskočil na pódium a oslovil shromážděné.


  „Děkuji vám všem, že jste přišli. Přestože vás pořád vidíme online, nic nenahradí osobní setkání. Dnes večer vám chci přiblížit naši vizi. Od prvního dne, kdy jsme s Alibabou začali, jsme měli tři hlavní cíle. Chceme, aby se Alibaba stal jednou z hlavních webových stránek na světě. Chceme, aby byl Alibaba partnerem všech podnikatelů. A chceme vybudovat společnost, která vydrží 80 let!“


  Když Jack promlouval k davu, zdálo se, že ho oslepující bodový reflektor vyvádí z míry, takže přeskakoval od jednoho tématu na druhé. Přestože bylo evidentní, že má vizi a ambice, měl jsem tak trochu pocit, že sleduji první vystoupení budoucí rockové hvězdy, která poprvé mluví na mikrofon. Shromáždění lidé začali být netrpěliví. Jeden z hostů ze Západu se ke mně naklonil a řekl: „Měli by ve společnosti zaměstnat někoho, jako jste vy; tihle chlapíci potřebují trochu pomoct.“


  Jack dořečnil a dostalo se mu vlažného potlesku. I když to nebyla profesionální produkce, její naivita se mi hned zalíbila. Na rozdíl od mnoha jiných společností, u kterých jsem měl pohovor, to vypadalo, že Jacka a jeho tým pohání něco víc než peníze. Připadalo mi to jako zábavné dobrodružství. Krátce po proslovu se ke mně přitočila Jackova asistentka a odvedla mě k Jackovi.


  „Jacku, ten projev byl výborný,“ řekl jsem velkoryse muži, který mohl být mým budoucím šéfem.


  „Vlastně mi to dneska moc nešlo,“ odpověděl. „Celou dobu mě oslepovalo to světlo.“


  Položil mi několik jednoduchých otázek a pak s úsměvem ve tváři a jiskrou v oku řekl: „Slyšel jsem o tobě samé dobré věci. Tak kdy se k nám připojíš?“


  Myslím, že ani neviděl můj životopis. Než mi nabídl práci, mluvili jsme spolu asi jen pět minut. Bylo jasné, že Jack je člověk, který se rozhoduje rychle a spoléhá na instinkt a intuici. Měl v sobě jakési uličnické kouzlo – ať Alibaba uspěje nebo ne, pracovat pro něj bude určitě velké dobrodružství.


  Byl jsem se skupinou západních manažerů ze společností zvučných jmen (mimo jiné McKinsey, American Express a Oracle), které Alibaba nedávno najal, pozván na drink do Hard Rock Café. Vzdali se svých velkých kompenzačních balíčků za přesídlení kvůli příležitosti připojit se k tomuto internetovému snu. S internetovou euforií ve vzduchu jsme celou noc popíjeli, zpívali „A-li-ba-ba, A-li-ba-ba“ a toulali se po Šanghaji od baru k baru.


  Druhý den ráno jsem se probudil se strašlivou kocovinou a doklopýtal dolů do vestibulu, kde jsem se měl setkat s finančním ředitelem Alibaby Joem Tsaiem. Joe, absolvent právnické fakulty na Yale, se vzdal výborně placeného místa ve finančním sektoru a v říjnu předešlého roku se připojil k Alibabovi. Byl bystrý, vyrovnaný a cílevědomý. Měl jsem krví podlité oči a žaludek na vodě, ale když Joe začal mluvit, snažil jsem se působit profesionálně.


  „Na všechny jsi udělal velký dojem a byli bychom moc rádi, kdyby ses připojil k našemu týmu. Jsme ochotni ti nabídnout místo s platem 100 000 dolarů ročně plus akciové opce.“ Polkl jsem naprázdno a snažil se ze všech sil zůstat v klidu. Ta suma byla o padesát procent vyšší, než byl můj současný plat.


  Tu práci jsem chtěl. Ale pokusil jsem se zachovat kamennou tvář a blafoval jsem: „Hmm … mně to docela vyhovuje tam, kde teď jsem. Budu si to muset promyslet.“


  „No, měl bys zvážit, že asi za tři měsíce vstoupíme na kapitálový trh. Na základě současných odhadů, které provedli Golden Sachs, by tvoje akciové opce měly v době IPO hodnotu 1 milion dolarů.“


  Znovu jsem polkl naprázdno. Jeden milion dolarů? Vždycky jsem chtěl jen tolik peněz, abych měl střechu nad hlavou a mohl cestovat, a tohle by mi to umožnilo. Opravdu bych se za tři měsíce mohl stát milionářem?


  O několik dnů později jsem podepsal smlouvu a připravoval stěhování do Hongkongu. Rozhodl jsem se, že si mezi starou a novou prací udělám měsíční pauzu, a strávil jsem dva týdny na pláži na Filipínách a těšil se na novou příležitost, která mě čekala. Nejenže budu mít skvělou novou práci, ale možná při tom i zbohatnu.


  Než jsem odjel, sedl jsem si k počítači a založil prázdný soubor v Excelu. Na horní okraj tabulky jsem napsal „Kdy budu milionářem“ a zjistil jsem, že budu moci jít do důchodu už za čtyři roky, až uplatním všechny akciové opce. Samozřejmě že burzovní trh měl jiné plány.


  KRACH


  VYBALIL JSEM ŽABKY A OPALOVACÍ KRÉM A USADIL JSEM se v pokoji svého hotelu u pláže na Filipínách. Zvenku jsem slyšel příboj vln a z plážového baru sem doléhala hudba. Měl jsem za sebou rok, kdy jsem musel být neustále k dispozici klientům v Pekingu, a teď jsem si konečně užíval dovolenou, aniž bych měl pocit viny. Nad hlavou mi nevisely žádné projekty a můj klid a mír nenarušovali klienti a jejich telefonáty. Přede mnou se vznášel jen skvělý příslib další vzrušující pracovní i životní kapitoly.


  Před odchodem na pláž, kde jsem si chtěl dát podvečerní drink, jsem se rozhodl zapnout CNBC a dozvědět se nejnovější zprávy o akciích internetu. Propad! Krach! Bylo jasné, že tržní korekce, která začala v březnu 2000, pokračovala i v dubnu a na Wall Street vyvolala řetězovou reakci.


  „NASDAQ se propadá už pátý den v řadě… Akcie opět klesají… Velký problém pro technické obory…“


  Několik dalších dnů jsem skoro vůbec nevycházel z pokoje. Oči jsem měl přilepené na televizní obrazovce. Z burzy přicházely další zprávy a já jsem jen pozoroval, jak se mé internetové sny pomalu rozplývají.



  ZAHRANIČNÍ EXPERTI




  STÁL JSEM PŘED MRAKODRAPEM HONGKONGSKÉ CITIBANKa pohledem jsem klouzal po budově až nahoru, kde její skleněná fasáda splývala s mraky. Bylo to na hony vzdálené zaprášeným ulicím Pekingu, kde jsem bydlel v pochmurném komunistickém činžáku na předměstí a snažil se uškudlit dost peněz, abych mohl splatit půjčku na studium na ekonomické škole. I když se mi pak začala drsná atmosféra Pekingu líbit, stěhování do Hongkongu a práce u Alibaby představovaly vítaný přechod k modernosti a pohodlí globálního obchodního centra.




  Když jsem vstoupil do budovy, cítil jsem se trochu jako kluk, který právě nastupuje na střední školu. Těšil jsem se na nový začátek, ale nebyl jsem si jistý, jak zapadnu mezi ostatní děti. V Pekingu jsem pracoval už dva roky a zvykl jsem si na pevninskou čínskou surovou formu podnikání, která silně kontrastovala s hongkongským leskem a stylem. Tady se hrála vyšší liga.




  Dorazil jsem do dvacátého osmého patra a prošel tichou halou, ozval se bzučák a já vstoupil do nových kanceláří Alibaby. V rohové kanceláři jsem našel Todda Dauma, svého nového šéfa a viceprezidenta Alibaby pro marketing. Než jsem nastoupil do Alibaby, Todda jsem osobně neznal, ale měli jsme toho dost společného: měl marketingové zázemí a byl absolventem programu MBA z Kelloggovy školy managementu.




  „Vítej na palubě,“ řekl Todd, potřásl mi rukou a provedl mě kanceláří. „Už jsme přichystali spoustu věcí a jsme rádi, že jsi tady a pustíš se do toho.“ Pracovat pro Todda byl jeden z důvodů, proč jsem do Alibaby nastoupil. Na rozdíl od diktátorských manažerů, s nimiž jsem se setkal při pohovorech pro čínské internetové start-upy, stál Todd nohama pevně na zemi, byl přátelský a byl ochotný mě zapojit do strategického rozhodování marketingového týmu. Než nastoupil do Alibaby, pracoval v American Express, a já věděl, že má spoustu zkušeností a že se od něj mohu lecčemu přiučit.




  Když jsme si s Toddem popovídali, představil mě novému týmu složenému z mezinárodních manažerů, kteří se všichni mohli pochlubit oslňujícími životopisy z nejlepších světových univerzit, konzultačních firem a investičních bank. Bylo zřejmé, že Jack Ma dal dohromady tým snů, a já jsem ani na chvíli nepochyboval, že pokud jde o vyhlídky na IPO, sekce managementu bude atraktivní pro každého investora.




  Moje místo bylo v jedné z kójí uprostřed kanceláře. Tohle „hřiště“ vyššího a středního managementu mi skvěle vyhovovalo. Vypadalo to, že s touhle různorodou skupinkou bude legrace. Byl tady David Oliver, bývalý farmář z Nového Zélandu, kde choval ovce, a nějak si našel cestu na čínskou technologickou scénu. Pracoval pro jeden start-up v Pekingu a pak se jako jeden z prvních lidí ze Západu v této společnosti připojil k Alibabovi sídlícím tehdy ještě v chang-čouském bytě. Pak tady byl Brian Wong, Američan čínského původu. Než nastoupil do Alibaby jako manažer pro rozvoj obchodu, pracoval jako asistent sanfranciského starosty Willieho Browna. S ním tu byla jeho dobrá přítelkyně a bývalá spolužačka Emily Fong Mitchellová, Havajanka s veselou povahou a ostrovtipem, která se mnou pracovala v marketingovém týmu. Oběma nám sice chyběly profesionální zkušenosti, ale rychle jsme se sblížili při líčení útrap a dobrodružství, jež jsme prožili na čínské pevnině.




  Když jsem se trochu zabydlel, šel jsem na schůzku s Toddem. „Tak jaký je status IPO?“ zeptal jsem se, protože mě zajímalo, jestli je stále na dobré cestě. „Dost se to změnilo,“ odpověděl Todd. „Nevypadá to, že bychom v dohledné době mohli mít IPO. Ne na tomhle trhu.“




  Při jeho slovech jsem si uvědomil, že budu muset přehodnotit svá očekávání. K Alibabovi mě přitahovala spousta věcí. Dobrodružství. Možnost změnit svět. Příležitost být průkopníkem něčeho nového. Mám-li však být zcela upřímný, nijak mi nevadila představa, že se stanu milionářem. Teď, když se odpověď na otázku„Kdy budu milionářem?“odložila na neurčito, budu si muset hledat motivaci v ostatních cílech.




  Bylo hezké poznat lidi, se kterými budu v Hongkongu pracovat, ale také jsem byl zvědavý na tým na pevnině. „Tak kdy pojedeme do Chang-čou navštívit hlavní štáb a jeho tým?“ Zeptal jsem se Todda.




  „Upřímně vzato, myslím, že nemá smysl, abychom tam jezdili. Od té doby, co jsem nastoupil do této firmy, přestal tamější marketingový tým vnímat, co děláme my tady v Hongkongu, a začali tvořit vlastní věci. Mrkni, přišli s tímhle, tohle mají jako inzerci,“ řekl a na internetu mi ukázal  banner. Jak bylo typické pro čínské webové stránky té doby, byl plný křiklavých animací a postrádal klasický minimalismus západních stránek jako Yahoo!




  Musel jsem připustit, že banner vypadal dost amatérsky. Ještě víc než neprofesionalita reklamy mě ale odrazovalo, jak Todd odpověděl na mou otázku. Připadalo mi, že mezi Chang-čou a mezinárodním manažerským týmem se rozevřela propast. Navíc jsem měl dojem, že místo pokusu o řešení se Todd vzdal.




  Díky několikaleté pracovní zkušenosti v Číně jsem již věděl, jak je důležité získat si přátelství a důvěru místních kolegů. Po absolvování ekonomické školy jsem se hned v prvním zaměstnání musel tohle pravidlo rychle naučit. Měl jsem na starosti marketing v oddělení dětských sladkostí jedné nadnárodní společnosti v Pekingu a byla to katastrofa. Spoustu času jsem věnoval rozvoji báječné marketingové strategie, ale nevyhradil jsem si čas na získání důvěry a podpory místních kolegů. Po osmi měsících jsem odešel, protože se mi nedařilo zapadnout do manažerského týmu. Poučil jsem se: v čínské firmě je neformální struktura stejně důležitá jako organizační schéma. Před tím, než se zaměříte na strategii, je velice důležité poznat kolegy.




  „Chápu. Situace teď asi nevypadá nejlíp,“ řekl jsem Toddovi, „ale časem bych se do Chang-čou přece jen rád podíval, abych trochu poznal tým.“




  „Myslím, že to teď opravdu není hlavní priorita,“ řekl. „Ale jestli máš k  cestě nějaký obchodní důvod, pak by to dávalo smysl.“




  O pár dní později mě David Oliver upozornil, že do Hong-kongu přijede Jack. „Portere, teď máš u Alibaby na starosti PR, tak bys měl vědět, že koncem týdne se v Hongkongu pro Jacka pořádá důležitá akce. Má to být velké, spousta novinářů a tak ...“




  Na hongkongské internetové scéně jsem byl nováčkem a zajímalo mě, jak dopadne ve srovnání s tou pekingskou. Když jsem na akci dorazil, rozdíl mě okamžitě uhodil do očí. Pekingský internetový průmysl budovali od nuly podnikatelé pocházející ze skromných poměrů a s malými obchodními zkušenostmi. Na rozdíl od státem vlastněných podniků, které ovládaly zbytek čínské ekonomiky, byl internetový průmysl meritokracií, kde dobré nápady, tvrdá dřina a inovace znamenaly mnohem víc než správné kontakty. (Zvlášť, když to bylo tak nové odvětví, že jste ani nevěděli, kdo je vlastně tím správným kontaktem.)




  Hongkongskou „novou ekonomiku“ však ovládali synové a dcery hrstky etablovaných magnátů. Když jsem se procházel sálem a vyměňoval si vizitky, lidé mnohem míň popisovali vizi společnosti nebo obchodní modely, ale o to víc líčili, který magnát za jejich společností stojí nebo kolik se jim podařilo sehnat peněz. Koktejly tekly proudem, lidé na sobě měli drahé obleky a nákladné šaty a člověk si připadal spíš jako na premiéře filmu než na setkání technologických start-upů.




  Nicméně první akce a projev Jacka Maa v Hongkongu přilákal pozornost velkého publika. Ve městě, kde vládnou peníze, se Alibabovi podařilo získat od předních investorů 25 milionů dolarů, což bylo dost na to, aby se internetový průmysl ukázal v plné síle. Jack byl oblečen mnohem neformálněji než většina návštěvníků večírku a procházel pomalu davem, který se před jeho drobnou postavou a uličnickými rysy rozestupoval. Organizátor Jacka představil a ten vystoupil na pódium:




   





  „Být tady v Hongkongu je vzrušující. Naše mezinárodní pobočka zde se rozrůstá a vzniká tu skutečně výborný tým. Hongkong je báječný, protože je tu tolik profesionálních manažerů. Téměř nikdo ze spoluzakladatelů v Chang-čou nemá žádnou obchodní zkušenost. Řekl jsem jim, aby neočekávali, že se stanou vedoucími pracovníky. Potřebujeme najít odborníky, kteří mají skutečné zkušenosti s obchodem, aby pozvedli společnost na vyšší úroveň. Víte, já jsem původním povoláním učitel angličtiny. Takže nevím vůbec nic o tom, jak se vede firma. Mám v plánu po čtyřech letech rezignovat na post výkonného ředitele a předat společnost nové generaci manažerů.“




   





  Zdálo se, že je to vyzrálý postoj – uznával svoje omezení, jakož i limity svých kolegů, a věděl, kdy má předat vedení dál. Jack pokračoval: „Takže co je Alibaba? Vzpomínám si na svůj projev v Singapuru na téma internetový obchod v Asii. Rozhlédl jsem se a všichni diskutující byli ze Spojených států. A mě napadlo, že Asie je Asie a Amerika je Amerika. Asie má vlastní způsob obchodování na internetu. Takže náš cíl je stanout s Alibabou na vrcholu globálního trhu pro podnikání business-to-business, B2B.2Zkombinujeme asijskou moudrost a západní fungování.“




  

    2 Pozn. překl.: B2B – obchodní vztahy mezi obchodními společnostmi, neobsluhují konečné spotřebitele.


  




  Publikum zatleskalo – lidé se bavili a Jack je přesvědčil. Začal si získávat jejich náklonnost.




  „Webové stránky B2B na Západě jdou po velkých společnostech, po velrybách. V Asii ale ovládají obchod krevety. Takže my budeme pracovat pro krevety. Ulovit krevetu je jednodušší. Když se snažíte chytit velrybu, můžete se zranit.“




  Lidé se smáli. Jedna ruka v hledišti vystřelila vzhůru. Patřila analytikovi z významné investiční banky.




  „Jacku, zní to dobře, ale jaký je váš model příjmů?“




  „Existuje dost způsobů, jak můžeme jednou vydělávat peníze. Ale zrovna teď jsou naše webové stránky úplně zadarmo, protože chceme přilákat nové členy. Až začnou vydělávat naši členové, pak začneme vydělávat i my.“




  „Ale to není odpověď na mou otázku,“ reagoval analytik. „Jak budete vydělávat peníze?“



	
	


	
		Vážení čtenáři, právě jste dočetli ukázku z knihy  Alibaba.
 
		Pokud se Vám líbila, celou knihu si můžete zakoupit v našem e-shopu.
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