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 Za­lan­do
Fir­ma założona w lip­cu 2008 przez Ro­ber­ta Gent­za i Da­vi­da Schne­ide­ra
 • 150 000 ar­ty­kułów
 • 1500 ma­rek
 • 13,55 mi­lionów ak­tyw­nych klientów (czy­li ta­kich, którzy w ostat­nich 12 mie­siącach do­ko­na­li co naj­mniej jed­ne­go zamówie­nia)
 • 100 mi­lionów odsłon mie­sięcznie
 • ok. 2 mi­lionów pa­czek mie­sięcznie (czer­wiec 2014)
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 Zysk ope­ra­cyj­ny EBIT (zysk przed od­li­cze­niem po­datków i od­se­tek):
 2010: mi­nus 15 pro­cent
 2011: mi­nus 12 pro­cent
 2012: mi­nus 7 pro­cent
 2013: mi­nus 6,5 pro­cent
 Właści­cie­le (stan na 1 czerw­ca 2013, war­tości w za­okrągle­niu):
 In­ve­st­ment AB Kin­ne­vik: 36 pro­cent
 Eu­ro­pe­an Fo­un­ders Fund (bra­cia Sam­wer): 17 pro­cent
 An­ders Holch Po­lvsen: 10 pro­cent
 Holt­zbrinck Ven­tu­res: 8 pro­cent
 DST Glo­bal: 8 pro­cent
 Ten­gel­mann Ven­tu­res: 6 pro­cent
 Inne (łącznie z Za­lan­do Ma­na­ge­ment): 15 pro­cent
 For­ma spółki: eu­ro­pej­ska spółka ak­cyj­na (SE)
 Lo­ka­li­za­cje Za­lan­do
 Cen­tra­la w Ber­li­nie: po­nad 2000 za­trud­nio­nych w różnych lo­ka­li­za­cjach, śred­nia wie­ku 29 lat
 Lo­gi­sty­ka: Brie­se­lang (Bran­den­bur­gia): od 2011 roku, po­wierzch­nia 25 000 metrów kwa­dra­to­wych, 1000 za­trud­nio­nych
 Er­furt (Tu­ryn­gia): od 2012 roku, po­wierzch­nia 120 000 metrów kwa­dra­to­wych, 2000 za­trud­nio­nych
 Mönchen­glad­bach 
 (Nad­re­nia Północ­na-West­fa­lia): od 2013 roku, po­wierzch­nia 130 000 metrów kwa­dra­to­wych, 1000 za­trud­nio­nych
 Outle­ty w Ber­li­nie i Frank­fur­cie nad Me­nem
 Biu­ro han­dlo­we w Paryżu
 Przed­sta­wi­ciel­stwa w Niem­czech (od 2008), Au­strii (2009), Ho­lan­dii, we Fran­cji (2010), Włoszech, w Wiel­kiej Bry­ta­nii, Szwe­cji (2011), Bel­gii, Hisz­pa­nii, Fin­lan­dii, Nor­we­gii, Pol­sce, Da­nii, Szwe­cji (2012), Luk­sem­bur­gu (2013)
 Zarząd: Ro­bert Gentz, Da­vid Schne­ider, Ru­bin Rit­ter
Wpro­wa­dze­nie, czy­li jaki to boys­band?
W szcze­rym polu stoją pa­no­wie w porządnych ubra­niach miej­skich urzędników – gar­ni­tu­ry, kra­wa­ty, płasz­cze. Spra­wiają wrażenie nie­co za­gu­bio­nych. Cze­kają. Jest wio­sna 2012 roku, a oni – bur­mistrz mia­sta Mönchen­glad­bach nie­da­le­ko Düssel­dor­fu wraz ze swo­imi podwład­ny­mi – spe­cja­listą do spraw wspie­ra­nia go­spo­dar­ki oraz spe­cja­listą od urba­ni­sty­ki – tkwią pośrod­ku błotni­ste­go, le­d­wie uzbro­jo­ne­go te­re­nu pod za­bu­dowę prze­mysłowo-han­dlową przy au­to­stra­dzie A 61, wy­pa­trując po­ten­cjal­nych in­we­storów.
 Za­miast wy­cze­ki­wa­nych czar­nych li­mu­zyn pod­jeżdżają dwie skrom­ne beżowe taksówki. I tak do­cho­dzi do jed­ne­go z dziw­nych spo­tkań, zna­mien­nych dla za­mie­sza­nia, ja­kie wywołał w świe­cie eko­no­mii sklep in­ter­ne­to­wy Za­lan­do. Z sa­mo­chodów bo­wiem nie wy­sia­dają krępi pa­no­wie o wzro­ku re­kinów, odzia­ni w ele­ganc­kie i dro­gie gar­ni­tu­ry, tyl­ko wy­lu­zo­wa­ni młodzi mężczyźni, ubra­ni w zwykłe ciu­chy, które pan bur­mistrz niewątpli­wie uznałby za ty­po­wo młodzieżowe. „Moją pierwszą myślą było: co to za lu­dzie? – wspo­mi­na bur­mistrz Nor­bert Bude. – Jakiś młodzieżowy boys­band?”
 Czy te młoko­sy na­prawdę chcą się osie­dlić w jego mieście i za­in­we­sto­wać mi­lio­ny? Pa­no­wie zarządzający mia­stem jakoś in­a­czej wy­obrażali so­bie pre­zesów – którzy później mie­li stać się człon­ka­mi zarządu – i kadrę kie­row­niczą młodej kul­to­wej mar­ki Za­lan­do, która w ciągu pierw­szych czte­rech lat ist­nie­nia roz­rosła się bar­dziej niż ja­kie­kol­wiek inne przed­siębior­stwo w Eu­ro­pie.
 W roz­mo­wie lu­dzie z ra­tu­sza jed­nak bar­dzo prędko orien­tują się, ja­kie pla­ny mają me­nedżero­wie w dżin­sach: „Byli nie­sa­mo­wi­cie do­brze przy­go­to­wa­ni, za­da­wa­li istot­ne py­ta­nia i do­ma­ga­li się rozsądnych od­po­wie­dzi”, wspo­mi­na Bude. Już w pierw­szej roz­mo­wie obie stro­ny po­ro­zu­miały się co do bu­do­wy ogrom­ne­go cen­trum lo­gi­stycz­ne­go i na­szki­co­wały wstępny har­mo­no­gram prac. Cen­trum miało za­opa­try­wać w buty i mod­ne ubra­nia nie tyl­ko Nad­re­nię Północną-West­fa­lię, ale i Ho­lan­dię, Bel­gię oraz Francję, wywołując eks­ta­tycz­ne okrzy­ki radości klien­tek. Dokład­nie tak jak w le­gen­dar­nych już spo­tach re­kla­mo­wych. 
 „Uścisnęliśmy so­bie dłonie. Jak dotąd obie stro­ny do­trzy­mały wszel­kich umów”, zdu­mie­wa się bur­mistrz Mönchen­glad­bach nie­mal rok później, pod­czas uro­czy­stości położenia ka­mie­nia węgiel­ne­go pod cen­trum, które ma dać pracę 1000 lu­dziom. A oba­wiał się, że uścisk dłoni, pieczętujący ważne uzgod­nie­nia, już daw­no wy­szedł z mody. Po­nad­to nie­miec­kie władze ko­mu­nal­ne nieczęsto spo­ty­kają się z tym, żeby in­we­sto­rzy do­wia­dy­wa­li się o postęp prac nie w for­mie ofi­cjal­nych za­py­tań, ale w ese­me­sach. 
 W Za­lan­do nie przy­wiązuje się zbyt­niej wagi do skon­wen­cjo­na­li­zo­wa­nych for­mal­ności, tu nikt nie ma cza­su, każdy ma jakąś wizję i do­ma­ga się kon­kretów. To nie małolet­nie choj­ra­ki bawiące się w biz­nes­menów, tyl­ko fa­chow­cy, którzy za­miast bić pianę biorą się do ro­bo­ty. „Naj­ważniej­szy jest roz­mach”, tak uj­mu­je ich wizję Oli­ver Sam­wer, oto­czo­ny le­gendą założyciel ko­lej­nych firm, który swo­imi in­we­sty­cja­mi umożliwił start przed­siębior­stwa.
 Ten sposób do­tych­czas spraw­dził się zna­ko­mi­cie: młoda mar­ka z Ber­li­na ma – mowa o sta­nie z maja 2013 roku – 15 mi­lionów stałych klientów. Co mie­siąc do­cho­dzi 500 000 no­wych, z których wie­lu zo­sta­je. Za­lan­do mie­sięcznie wysyła mi­lion pa­czek do Nie­miec, Au­strii, Pol­ski, Szwaj­ca­rii i dzie­sięciu in­nych eu­ro­pej­skich krajów. Klien­ci mogą wy­bie­rać spośród 150 000 różnych pro­duktów obuw­ni­czych i odzieżowych i 1500 ma­rek – to tyle, ile zmieściłoby się w sześćdzie­sięciu albo siedemdzie­sięciu kla­sycz­nych skle­pach. Za­lan­do tyl­ko w 2012 roku za­brało za­szo­ko­wa­nym i bez­rad­nym tra­dy­cyj­nym han­dlow­com w Eu­ro­pie 1,8 mi­liar­da euro ob­ro­tu, a więc 600 mi­lionów więcej niż w roku po­przed­nim. Dru­gi mi­liard za­pew­ne zosta­nie osiągnięty w 2014 roku. Dość, by zasłużyć na tytuł naj­większej fir­my wysyłko­wej w han­dlu elek­tro­nicz­nym w Eu­ro­pie. Zgod­nie z in­for­ma­cja­mi po­da­wa­ny­mi przez firmę wi­try­na od­no­to­wu­je 100 mi­lionów od­wie­dzin w mie­siącu. 
 A po­nie­waż rozwój nie­po­ha­mo­wa­nie postępuje da­lej, eks­per­ci już te­raz spe­ku­lują, ile zwykłych sklepów ule­gnie li­kwi­da­cji i w ilu mia­stach śródmieścia za­mie­nią się w han­dlową pu­sty­nię, bo han­del in­ter­ne­to­wy – nie tyl­ko Za­lan­do – w oszałamiającym tem­pie od­mie­ni na­wy­ki ku­pujących w Niem­czech, Eu­ro­pie, na całym świe­cie.
 Tra­dy­cyj­ne za­ku­py to przeżytek, smart­fo­ny i ta­ble­ty zastępują młodym lu­dziom zarówno spa­cer po mieście, jak i kart­ko­wa­nie opasłego, tysiącstro­ni­co­we­go ka­ta­lo­gu sprze­daży wysyłko­wej, za po­mocą której za­opa­try­wały się ich bab­cie. A przy tym Za­lan­do i w ogóle han­del in­ter­ne­to­wy właści­wie nie­wie­le się różni od Qu­el­le, Nec­ker­man­na czy fir­my Otto, ma tyl­ko napęd elek­trycz­ny.
 Tym bar­dziej fa­scy­nu­je zja­wi­sko, którego kon­se­kwen­cje można porównać do tych, ja­kie miało wy­pie­ra­nie skle­pików za ro­giem przez ogrom­ne su­per­mar­ke­ty. A jed­nak mimo wszyst­ko rze­czy­wi­stość zmie­nia się o wie­le szyb­ciej, niż się po­wszech­nie uważa. Prędzej niż sądzą właści­cie­le sklepów, w których po­ja­wia się co­raz mniej klientów. Nie­mal wszyst­kie pro­gno­zy do­tyczące ata­ku z cy­ber­prze­strze­ni oka­zały się bez­war­tościo­we, bo rze­czy­wi­stość prze­kro­czyła wszel­kie wy­obrażenia.
 Zgod­nie z ba­da­nia­mi In­sty­tu­tu Al­lens­ba­cha w 2012 roku jesz­cze 52 pro­cent miesz­kańców Nie­miec najchętniej do­ko­ny­wało za­kupów w tra­dy­cyj­nych skle­pach. Jeśli jed­nak przyj­rzeć się lud­ności poniżej 30 roku życia, to za­le­d­wie 23 pro­cent ku­po­wało w taki sposób, jak ro­bi­li to ich ro­dzi­ce. I od­wrot­nie: 11 pro­cent lud­ności de­cy­do­wało się na za­kupy w in­ter­ne­cie, przy czym w gru­pie do­ce­lo­wej osób młod­szych było ich nie­mal dwu­krot­nie więcej, bo 20 pro­cent (Ar­chi­wum In­sty­tu­tu Al­lens­ba­cha, an­kie­ta nr 10096/2012). Już tyl­ko te wy­ryw­ko­we dane po­ka­zują, ja­kie będą ten­den­cje w za­kupach w ciągu naj­bliższych lat i że boom na za­kupy w in­ter­ne­cie do­pie­ro się za­czy­na. Sta­ty­sty­ki do­tyczące wskaźników sprze­daży wy­ka­zują spo­re roz­bieżności. Jeśli weźmie się dane Han­del­sver­band Deutsch­land HDE (Nie­mieckie Sto­wa­rzy­sze­nie Han­dlu), to okaże się, że Niem­cy w 2012 roku ku­pi­li w in­ter­ne­cie to­wa­ry o war­tości 29,5 mi­liar­da euro. Ta kwo­ta nie obej­mu­je usług typu ściąga­nie plików ani po­dat­ku ob­ro­to­we­go. Inne źródła do­li­czają te war­tości, co – jeśli ze­chce się pod­su­mo­wać wiel­kość ryn­ku – wpro­wa­dza niezłe za­mie­sza­nie. W 2014 roku sto­wa­rzy­sze­nie HDE ocze­ku­je wzro­stu sprze­daży in­ter­ne­to­wej do kwo­ty 39 mi­liardów euro. Dzie­sięć lat temu było to za­le­d­wie 11 mi­liardów. 
 Z każdych 100 euro, które Niem­cy wy­dają na obu­wie i ubra­nia, już 15 pro­cent tra­fia – we­dle da­nych HDE – do kie­sze­ni han­dlowców in­ter­ne­to­wych. Wskaźnik ten będzie nadal rósł.
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 Według pro­gno­zy In­sty­tu­tu ds. Ba­da­nia Han­dlu IFH w Ko­lo­nii pra­wie 10 pro­cent pry­wat­nych wy­datków na cele kon­sump­cyj­ne Niemców tra­fi w 2013 roku do do­stawców ofe­rujących to­wa­ry w in­ter­ne­cie. Zna­cze­nie i wzrost za­kupów in­ter­ne­to­wych są o wie­le większe, jeśli się uwzględni tyl­ko te pro­duk­ty, które sprze­da­je Za­lan­do. W ka­te­go­rii „moda i do­dat­ki” skle­py in­ter­ne­to­we od­no­to­wały według IFH pra­wie 17 pro­cent ob­ro­tu tej branży w Niem­czech. W 2007 roku było to nie­całe 5 pro­cent. Han­del modą w sie­ci rośnie więc jesz­cze szyb­ciej niż wir­tu­al­na sprze­daż elek­tro­ni­ki roz­ryw­ko­wej i kom­pu­terów. W żad­nej in­nej branży udział zdo­bywców cy­ber­prze­strze­ni w sprze­daży nie jest większy niż w elek­tro­ni­ce i mo­dzie (IFH w Ko­lo­nii, ra­port branżowy do­tyczący han­dlu in­ter­ne­to­wego, 2013).
 „Han­del in­ter­ne­to­wy i te­le­fo­nia komórko­wa w ciągu naj­bliższych pięciu lat zmie­nią cha­rak­ter han­dlu de­ta­licz­ne­go bar­dziej niż przez ostat­nie pięćdzie­siąt lat”, uważa Jo­chen Hie­mey­er, spe­cja­li­sta do spraw han­dlu w fir­mie do­rad­czej Ac­cen­tu­re (Ac­cen­tu­re: „The Se­am­less Com­su­mer Spe­aks – Are Re­ta­ilers Li­ste­ning?”, luty 2013).
 Za­lan­do ‒ oprócz Ama­zo­na i eBaya ‒ jest jed­nym z naj­ważniej­szych czyn­ników napędzających zmianę wzorców w dzie­dzi­nie za­kupów w Eu­ro­pie – i naj­bar­dziej liczącym się spośród tych, które nie po­chodzą z USA. Mowa bo­wiem o fir­mie, której sie­dzi­ba mieści się w daw­nej roz­dziel­ni elek­trycz­nej w ber­lińskiej dziel­ni­cy Pren­zlau­er Berg. Mamy dość przesłanek, by bliżej przyj­rzeć się ma­szy­nie wzro­stu z na­pi­sem „Made in Ger­ma­ny”, która za­opa­tru­je już klientów w 14 kra­jach. Roz­ma­wiałem z wie­lo­ma ludźmi, mającymi coś do po­wie­dze­nia o Za­lan­do: obu założycie­la­mi fir­my, in­we­sto­ra­mi i pra­cow­ni­ka­mi, a także z do­staw­ca­mi, part­ne­ra­mi han­dlo­wy­mi i kon­ku­ren­ta­mi, a po­nad­to z eko­no­mi­sta­mi i do­rad­ca­mi.
 Ogólnie rzecz biorąc, na ocenę Za­lan­do składają się za­sad­ni­czo dwa ele­men­ty: z jed­nej stro­ny kwe­stia eko­no­micz­nej wyjątko­wości, z dru­giej zaś po­ten­cjał go­spo­dar­czy. Już na­wet kon­ku­ren­cja przy­zna­je, że założycie­le Za­lan­do w bar­dzo krótkim cza­sie stwo­rzy­li nad­zwy­czaj do­brze działającą, niezrównaną ma­szy­ne­rię mar­ke­tin­gu, sprze­daży, lo­gi­sty­ki i wzro­stu, która przy­no­si fan­ta­stycz­ne do­cho­dy. Jed­nak nie ma zgo­dy co do tego, czy ten cud wzro­stu będzie mógł na dłuższą metę dawać atrak­cyj­ne zy­ski: py­ta­nie to wywołuje za­ciekłe dys­ku­sje wśród eks­pertów od sprze­daży, za­sia­dających w biu­rach zna­nych firm branży kon­sump­cyj­nej, i nerdów wymądrzających się na fo­rach in­ter­ne­to­wych na te­mat star­tupów. Dla jed­nych Za­lan­do to ry­zy­kanc­kie przed­sięwzięcie po­zba­wio­ne re­al­nych pod­staw, dla in­nych jed­no z naj­ge­nial­niej­szych przed­sięwzięć ostat­nich lat. 
 Czy za­tem spraw­dzi się kon­cep­cja for­so­wa­na przez obu założycie­li, Ro­ber­ta Gent­za i Da­vi­da Schne­ide­ra, oraz przez in­we­storów zgro­ma­dzo­nych wokół ta­jem­ni­czych bra­ci Sam­wer, według której przed­siębior­stwo musi te­raz prędko in­we­sto­wać, żeby opa­no­wać przed kon­ku­rencją te ryn­ki, na których w naj­bliższych la­tach praw­do­po­dob­nie będzie się za­ra­biać wiel­kie pie­niądze? Czy dzi­siej­sze stra­ty to rze­czy­wiście ju­trzej­sze zy­ski? A może in­we­storzy pom­pują w firmę mar­ke­tin­go­we mi­lio­ny tyl­ko po to, aby w od­po­wied­nim mo­men­cie wy­co­fać się – i na przykład wejść na giełdę – i za­ro­bić wie­lo­krot­ność zain­we­sto­wanych środków, licząc się z tym, że przed­siębior­stwo nie­ba­wem pad­nie?
 Czy Za­lan­do jest więc jed­nym z naj­większych i naj­bar­dziej do­cho­do­wych przed­siębiorstw han­dlo­wych w branży mody nad­chodzącego dzie­sięcio­le­cia, czy tyl­ko ro­dza­jem pi­ra­mi­dy fi­nan­so­wej, za której sprawą mi­lio­ne­ra­mi i mi­liar­de­ra­mi zo­staną wyłącznie ci, co za­in­we­sto­wa­li jako pierw­si? Kwe­stia ta, na­zwij­my ją „kwe­stią Za­lan­do”, nie zo­stała jesz­cze roz­strzy­gnięta. I właśnie dla­te­go ob­ser­wa­cja owe­go nie­zwykłego przed­siębior­stwa jest tak fa­scy­nująca. 
 Im moi rozmówcy byli luźniej powiązani z Za­lan­do, tym bar­dziej scep­tycz­nie wy­po­wia­da­li się co do szan­sy, czy fir­ma ta kie­dy­kol­wiek za­cznie przy­no­sić zy­ski. Im bliżej me­nedżerów i sa­me­go mo­de­lu biz­ne­so­we­go byli moi in­for­ma­to­rzy – na przykład jako kon­tra­hen­ci – tym większą wyrażali pew­ność, że Za­lan­do w dłuższej per­spek­ty­wie osiągnie suk­ces.
 Książka ta sta­no­wi próbę obiek­tyw­ne­go naświe­tle­nia tego, co obec­nie dzie­je się w na­szym eu­ro­pej­skim świe­cie han­dlu, po­nie­waż właśnie obiek­ty­wi­zmu bra­ku­je dziś naj­bar­dziej co do tego ob­sza­ru, budzącego wiel­kie emo­cje. Tra­dy­cyj­ne przed­siębior­stwa pa­dają ofiarą prze­mian struk­tu­ral­nych w han­dlu obu­wiem i modą, upra­wia­nym przez Za­lan­do i wie­le in­nych nowo po­wstałych firm, co jest nie­zbi­tym i istot­nym ele­men­tem na­szej go­spo­dar­ki ryn­ko­wej. To nie powód, by odsądzać od czci i wia­ry młodych han­dlowców. Era małych skle­pików też się kie­dyś skończyła. Ich miej­sce zajęły skle­py sa­mo­obsługo­we, obie­cujące klien­tom roz­ma­ite ko­rzyści. Po­dob­nie jest dzi­siaj z trium­fal­nym po­cho­dem sklepów in­ter­ne­to­wych. Tyle że te­raz wszyst­ko dzie­je się dużo szyb­ciej, jak prze­ko­nał się na własnej skórze au­tor, zmu­szo­ny do wie­lo­krot­ne­go ak­tu­ali­zo­wa­nia frag­mentów tek­stu przez do­ko­nujące się w sza­lo­nym tem­pie zmia­ny na ryn­ku, a przede wszyst­kim w fir­mie Za­lan­do. Zmia­ny te z pew­nością nie ustaną po opu­bli­ko­wa­niu tej książki.
 Scep­ty­cyzm wo­bec przed­siębior­stwa Za­lan­do, przy­bie­rający nie­kie­dy formę szy­der­stwa, po­ka­zu­je, że Niem­com wciąż jesz­cze da­le­ko do no­wa­tor­skie­go myśle­nia, pa­nującego na przykład w Sta­nach Zjed­no­czo­nych. A przy­dałoby się go nam cho­ciażby trochę. Pod­czas gdy w USA ci, którzy wdrażają w życie coś no­we­go, spo­ty­kają się z uzna­niem i ob­da­rza­ni są kre­dy­tem za­ufa­nia, w Niem­czech zo­stają po­ucze­ni, że coś, cze­go jesz­cze na ryn­ku nie było, w żad­nym ra­zie się nie spraw­dzi, i to również w przyszłości.
 Licz­ni go­spo­dar­czy no­wa­to­rzy z po­ko­le­nia, które nie ukończyło jesz­cze trzy­dziest­ki lub le­d­wie ją prze­kro­czyło, zasługują na większą apro­batę i wspar­cie społeczeństwa. Zakładają przed­siębior­stwa, tworzą miej­sca pra­cy i płacą po­dat­ki, a w każdym ra­zie ci, których działania przy­noszą zy­ski. Wpraw­dzie wie­lu z nich nig­dy nie doj­dzie do tego eta­pu, spo­ro firm upad­nie, jed­nak mimo to war­to wspie­rać falę zakłada­nia no­wych firm w Niem­czech – a zwłasz­cza w Ber­li­nie. Niektóre z tych star­tupów prze­trwają i staną się liczącymi się przed­siębior­stwami. Wie­le prze­ma­wia za tym, że wśród nich będzie i Za­lan­do.
 Ale na­wet jeśli się tak nie sta­nie, to już te­raz fir­ma ta istot­nie przy­czy­niła się do ak­cep­ta­cji han­dlu in­ter­ne­to­we­go w Niem­czech. Po­nad­to przy­czy­niła się do za­apro­bo­wa­nia ta­kie­go spo­so­bu myśle­nia, żeby każdego dnia od nowa do­strze­gać szan­se, a nie trud­ności. Wypróbo­wa­nie no­we­go mo­de­lu działalności, no­wej kul­tu­ry przed­siębior­stwa sta­no­wi war­tość samą w so­bie, na­wet jeśli jesz­cze nie wia­do­mo, jaki będzie efekt końcowy ta­kich działań. Pod tym względem nie­miec­ki ry­nek mógłby spo­koj­nie nie­co bar­dziej upodob­nić się do Za­lan­do. Wyszłoby mu to na do­bre.
1. Coś w ne­cie, czy­li jak po­wstało Za­lan­do
Sie­dzie­li w ogro­dzie u ro­dziców Ro­ber­ta pod Düssel­dor­fem. Ro­bert Gentz i Da­vid Schne­ider po swo­ich pierw­szych doświad­cze­niach w roli przed­siębiorców, ja­kie zy­ska­li przez pe­wien czas w Mek­sy­ku, Ar­gen­ty­nie i Hisz­pa­nii, wrócili do Nie­miec, gdzie ze­tknęli się z bru­talną rze­czy­wi­stością. W ciągu tego niedługie­go cza­su założycie­le fir­my i sze­fo­wie wzbo­ga­ci­li się, acz­kol­wiek tyl­ko o doświad­cze­nia. Ich pie­niądze prze­padły, ale duch przed­siębior­czości obu dwu­dzie­sto­pa­ro­latków, ko­legów ze stu­diów, prze­trwał. Po krótkiej odważnej próbie wpro­wa­dze­nia por­ta­lu społecz­nościo­we­go w kil­ku kra­jach Ame­ry­ki Południo­wej chcie­li założyć ja­kieś przed­siębior­stwo na ro­dzi­mym te­re­nie. Ro­bert Gentz i Da­vid Schne­ider po­sta­no­wi­li stwo­rzyć in­ter­ne­to­wy sklep z obu­wiem. W tam­tym cza­sie działało już coś po­dob­ne­go – na przykład Zap­pos w USA. W Niem­czech były fir­my Otto czy Görtz. Gentz i Schne­ider byli prze­ko­na­ni, że zro­bią to le­piej, o wie­le przy­jaźniej dla klien­ta.
 Jed­nak po­mysłowi gro­ziło fia­sko, i to z po­wo­du bra­ku pięćdzie­sięciu euro. Za tę kwotę młodzi przed­siębior­cy mo­gli­by kupić pewną książkę. Han­del obu­wiem w Niem­czech – taki tytuł nosił opasły tom, który chcie­li nabyć Gentz i Schne­ider, nim założą pierwszą firmę w Niem­czech. Po fi­nan­so­wej wpad­ce w Ame­ry­ce Południo­wej pięćdzie­siąt euro to było spo­ro. Obaj byli zbyt dum­ni, by pro­sić ro­dziców o wspar­cie. Kie­dy się spoj­rzy z per­spek­ty­wy cza­su, zdu­mie­wa, od ja­kich dro­biazgów może nie­kie­dy zależeć po­wo­dze­nie wiel­kich przed­sięwzięć. „Długo się za­sta­na­wia­liśmy, czy nas na to stać. Osta­tecz­nie zde­cy­do­wa­liśmy się kupić tę książkę mimo słonej ceny ‒ mówi Gentz. ‒ Po­trak­to­wa­liśmy to jako wkład w firmę”. I była to jed­na z naj­lep­szych in­we­sty­cji Za­lan­do.
 Parę ty­go­dni wcześniej nie mie­li na­wet pie­niędzy, by móc wrócić do Eu­ro­py. Pomógł im w końcu Oli­ver Sam­wer, od­noszący suk­ce­sy in­we­stor, który sprze­dał firmę Jam­ba!, do­stawcę dzwonków te­le­fo­nicz­nych, i tak jak oni ab­sol­went eli­tar­nej uczel­ni WHU – Otto Be­ishe­im Scho­ol of Ma­na­ge­ment w Val­len­dar koło Ko­blen­cji. Sam­wer zapłacił za bi­le­ty lot­ni­cze. W re­wanżu młodzi przed­siębior­cy mie­li wes­przeć porówny­warkę ta­ryf o na­zwie ta­ri­fa­s24 z Ma­dry­tu, służącą do porówny­wa­nia on­li­ne ofer­ty firm ubez­pie­cze­nio­wych. 
 Ci trzej zna­li się prze­lot­nie. Gentz i Schne­ider pod­czas stu­diów słysze­li kil­ka razy wystąpie­nia Sam­we­ra. Ten już wówczas miał wy­ro­bioną markę jako ma­gik od klo­no­wa­nia firm, po­zy­ski­wacz pie­niędzy i sprze­daw­ca star­tupów. Bra­cia Sam­wer przed przy­godą z Jambą założyli Alan­do, klo­na ame­ry­kańskie­go por­ta­lu au­kcyj­ne­go eBay i sprze­da­li go za­le­d­wie parę mie­sięcy później – twórcy jego ory­gi­nału – rze­ko­mo za 40 czy 50 mi­lionów do­larów. Wie­dzie­li o tym wszy­scy w kam­pu­sie, ale ni­ko­mu nie przyszło do głowy, że Oli­ver Sam­wer i jego dwaj bra­cia spo­so­bem „na klo­na” za­ro­bią w ciągu następnych lat tyle pie­niędzy, że już wkrótce znajdą się na liście naj­bo­gat­szych Niemców. 
 Południo­wo­ame­ry­kański pro­jekt Gent­za i Schne­ide­ra w 2007 roku wydał się Sam­we­ro­wi nie­pew­ny, a miał on nie­zwykły in­stynkt do do­brych po­mysłów na biz­nes. Cho­ciaż tam­ci dwaj zna­li zarówno język hisz­pański, jak i sam re­gion, jego kciuk powędro­wał w dół. Nie chciał dać pie­niędzy na klo­na Fa­ce­bo­oka w Ar­gen­ty­nie i Mek­sy­ku: „To idio­tyzm!”. Był pe­wien, że to nie za­działa, bo nie było ku temu żad­nych przesłanek. Ale nie skreślił ich całko­wi­cie: „Zgłoście się do mnie, jak wróci­cie”, po­wie­dział na pożegna­nie. 
 Rok później Gentz właśnie tak zro­bił, cho­ciaż do­pie­ro za­mie­rza­li wrócić do Eu­ro­py. Cho­dzi o to, że byli wte­dy bez gro­sza. Po roz­mo­wie te­le­fo­nicz­nej Sam­wer za­in­we­sto­wał w nich, choć początko­wo przy­brało to po­stać sfi­nan­so­wa­nia dwóch bi­letów na sa­mo­lot do Ma­dry­tu. „Przy­najm­niej byliśmy w Eu­ro­pie”, mówi Gentz po la­tach.
 W Ma­dry­cie zaczął doj­rze­wać po­mysł na sklep in­ter­ne­to­wy z tak kon­wen­cjo­nal­nym to­wa­rem jak buty. Jed­no­cześnie przy­szli biz­nes­me­ni spłaca­li dług, pra­cując dla porówny­war­ki ta­ryf ubez­pie­cze­nio­wych Sam­we­ra. 
 Kto wie, może gdy­by nie ten nie­wy­pał z klo­nem Fa­ce­bo­oka po hisz­pańsku, Za­lan­do nig­dy by nie po­wstało. War­to więc przyj­rzeć się, jak do tego doszło.
 Początki „Uni­bi­ca­te” 
Pier­wot­nie założycie­le Za­lan­do by­najm­niej nie chcie­li han­dlo­wać bu­ta­mi. Za żadne skar­by! „Kie­dy założyliśmy Za­lan­do, przy­ja­cie­le ciągle na­bi­ja­li się ze mnie, wy­ty­kając mi, że je­stem sprze­dawcą butów”, wspo­mi­na Da­vid Schne­ider. Ko­le­dzy z eli­tar­ne­go uni­wer­sy­te­tu mie­li za­pew­ne przed ocza­mi ra­czej Ala Bun­dy’ego, naj­większe­go nie­udacz­ni­ka wśród sprze­dawców butów w hi­sto­rii ame­ry­kańskich se­ria­li te­le­wi­zyj­nych, niż eu­ro­pej­ski od­po­wied­nik Ama­zo­na.
 W cza­sie stu­diów Schne­ider myślał, by zo­stać kimś w ro­dza­ju kon­sul­tan­ta. Z cza­sem uświa­do­mił so­bie jed­nak, że do­rad­ca to ra­czej nie jest zajęcie dla nie­go. „Bra­ko­wało mi w tym wdrażania własnych kon­cep­cji w życie – mówi dzi­siaj. – Chciałem robić coś, o czym mógłbym po­wie­dzieć po­tem: ja to stwo­rzyłem”.
 Z Ro­ber­tem Gent­zem było po­dob­nie, w pra­cy za­wsze ważna była dla nie­go wol­ność. Chciał po­dej­mo­wać de­cy­zje sam, jako wol­ny strze­lec – a w każdym ra­zie w znacz­nie większym stop­niu, niż byłoby to możliwe na eta­cie. Ro­bert do­ra­stał w stad­ni­nie koni należącej do jego ro­dziców. Może jego na­sta­wie­nie wzięło się z po­czu­cia wol­ności, ja­kie daje jeździec­two? „Moi ro­dzice też nig­dy nie pra­co­wa­li na eta­cie, pro­wa­dzi­li własne przed­siębior­stwo”, mówi. Nie chciał go jed­nak przejąć, bo oprócz umiłowa­nia wol­ności tra­wiła go tęskno­ta za da­le­kim świa­tem, chęć jego po­zna­nia.
 Dla­cze­go jed­nak nie wy­brał stu­diów w USA, tyl­ko stu­dia eko­no­micz­ne na WHU w wio­sce pod Ko­blencją? „Za­de­cy­do­wało nie to, że można tam było zdo­być naj­lep­sze wy­kształce­nie. Dla mnie ważniej­sze było to, że na tej uczel­ni przy­wiązuje się ogromną wagę do wspie­ra­nia du­cha przed­siębior­czości, dążenia do suk­ce­su i upo­rczy­we­go zmie­rza­nia do celu”. Uczel­nia ka­rie­ro­wiczów? „Może niektórzy tak to widzą”, mówi. Jed­nakże dla WHU ty­po­we jest jesz­cze coś, sil­ne więzi za­dzierz­gnięte pod­czas stu­diów, coś, co do dziś przy­no­si ko­rzyści fir­mom bra­ci Sam­wer: „Jeśli trzy­stu stu­dentów miesz­ka w nie­dużej wsi, to po pierw­szym se­me­strze wszy­scy się znają”. Każdy stu­dent co naj­mniej raz w życiu wi­dział jed­ne­go z trzech Sam­werów – czy to na warsz­ta­tach re­kru­ta­cyj­nych, czy na uczel­nianym zjeździe założycie­li „Idea Lab”. 
 W życio­ry­sie Gent­za są także za­gra­nicz­ne eks­klu­zyw­ne przy­stan­ki: w 2005 roku stu­dio­wał w mek­sy­kańskim Mon­ter­rey, a także na Uni­ver­si­ty of Ha­wa­ii w Ma­noa. Schne­ider od­no­to­wu­je na pro­fi­lu Xing – na którym wid­nie­je zupełnie nie­ty­po­we, jak na kry­te­ria Za­lan­do, zdjęcie grzecz­ne­go chłopacz­ka w gar­ni­tu­rze pod kra­wa­tem – po­byt na Uni­ver­si­dad de San Andrés w Ar­gen­ty­nie i na Sin­ga­po­re Ma­na­ge­ment Uni­ver­si­ty. Naj­wspa­nial­sze w końco­wej fa­zie stu­diów było to, że „nie mie­liśmy nic do stra­ce­nia. Nie było wy­so­kości, z której można by spaść”.
 Już wte­dy ci dwaj ko­le­dzy do­brze do sie­bie pa­so­wa­li. Oprócz du­cha przed­siębior­czości i chęci osiągnięcia cze­goś wiel­kie­go łączyło ich za­in­te­re­so­wa­nie Ame­ryką Południową. Od­by­wa­li tam prak­ty­ki i jeździ­li na se­me­stral­ne po­by­ty, spędza­li wa­ka­cje i fe­rie – Ro­bert najchętniej w Mek­sy­ku i Chi­le, Da­vid w Ar­gen­ty­nie. Przykład Ro­berta Gent­za po­ka­zu­je, że po­mysły nie za­wsze rodzą się w biu­rze. „Leżałem właśnie na plaży w Gwa­te­ma­li, kie­dy prze­czy­tałem w ga­ze­cie o sprze­daży por­ta­lu społecz­nościo­we­go Stu­diVZ. Za­fa­scy­no­wało mnie to, no i zacząłem za­da­wać so­bie py­ta­nia. Jak to możliwe, by stro­na in­ter­ne­to­wa była tyle war­ta? Co sta­no­wi o jej war­tości?” W branży mówiło się, że do­tych­cza­so­wi właści­cie­le Stu­diVZ do­sta­li z miej­sca 50 mi­lionów euro, ko­lej­ne 35 mi­lionów było uza­leżnio­ne od pew­nych wskaźników suk­ce­su. Jed­nym ze sprze­dawców por­ta­lu był ab­sol­went WHU Mi­cha­el Brem, a oprócz nie­go – trzej bra­cia Sam­wer, którzy za­in­we­sto­wa­li w Stu­diVZ i dzięki sprze­daży tego star­tu­pa fir­mie Holt­zbrinck Ven­tu­res od­nieśli wiel­ki suk­ces.
 Odtąd, to zna­czy od stycz­nia 2007 roku, Gentz w Ame­ry­ce Południo­wej in­ten­syw­nie zaj­mo­wał się kwe­stią, czy w in­ter­ne­cie można pro­wa­dzić biz­nes i za­ra­biać mi­lio­ny. Wie­dział, że musi to być coś w ne­cie. I oto dwaj Niem­cy wpa­dli na po­mysł, by roz­winąć por­tal społecz­nościo­wy na miej­scu, w Ame­ry­ce Południo­wej. Nie prze­szka­dzało im, że na ryn­ku działały już po­dob­ne ser­wi­sy. Schne­ider przy­zna­je dziś, że ten po­mysł był „trochę pokręcony”. 
 Wspólna pra­ca dy­plo­mo­wa Gent­za i Schne­ide­ra była ukie­run­ko­wa­na na aspek­ty prak­tycz­ne – dzięki temu pio­nie­rzy chcie­li zgłębić za­gad­nie­nia eko­no­mii in­ter­ne­to­wej. Wy­bra­li te­mat, który prześla­du­je ich do dziś, już w Za­lan­do ‒ w uprosz­cze­niu ‒ jaki wpływ ma wiel­kość przed­siębior­stwa na jego suk­ces?
 Jed­no­cześnie przy­go­to­wy­wa­li biz­ne­splan dla swo­je­go „dziec­ka”. Udało im się również zna­leźć nie­miec­kich in­we­storów: lipską firmę Uni­ster GmbH oraz założycie­li ne­to­wej agen­cji mar­ke­tin­go­wej Iven & Hil­mann. Cho­dziło po­dob­no o nie­dużą, sześcio­cy­frową kwotę w euro.
 Dzięki tym pie­niądzom wy­star­to­wa­li w mek­sy­kańskim Mon­ter­rey z sie­cią społecz­nościową o na­zwie „Uni­bi­ca­te”. Ta na­zwa to połącze­nie „uni­wer­sy­te­tu” i cze­goś w ro­dza­ju „znajdę cię”. Jed­nak wpi­sa­nie fir­my do re­je­stru han­dlo­we­go sądu ad­mi­ni­stra­cyj­ne­go w Ber­li­nie w sierp­niu 2007 roku to nie był – jak się oka­zało – po­mysł ich życia ani klucz do szyb­kie­go wzbo­ga­ce­nia się. Wręcz prze­ciw­nie.
 „Dość szyb­ko stało się ja­sne, że będzie ciężko”, mówi Gentz. W Ame­ry­ce Południo­wej bo­wiem wszyst­ko jest inne niż w Eu­ro­pie. Nie dało się po­zy­skać pro­gra­mistów, na­wet wśród stu­dentów trze­ba było pra­wie błagać o pra­cow­ników. Kłopo­tli­we oka­zało się zarządza­nie za­so­ba­mi gotówko­wy­mi, na­to­miast jed­no­cze­sne roz­wi­ja­nie fir­my w Mek­sy­ku, Ar­gen­ty­nie i Chi­le było zbyt am­bit­ne, cho­ciaż do pro­jek­tu włączyło się wie­le uczel­ni. „Zo­rien­to­wa­liśmy się, że aby to zbu­do­wać, potrze­ba znacz­nie więcej ka­pi­tału”. Po­mysł dwóch młodych Niemców na biz­nes w tym miej­scu i w tym cza­sie, lecz z ogra­ni­czo­ny­mi możliwościa­mi, oka­zał się jed­nak zbyt sza­lo­ny, co prze­wi­dział Oli­ver Sam­wer. Mimo to ja­kimś cu­dem udało im się jesz­cze utrzy­mać przy życiu przez parę mie­sięcy. Jed­nak wte­dy już byli bar­dzo ra­cjo­nal­ni i na początku 2008 roku ra­zem z in­we­sto­ra­mi zde­cy­do­wa­li, że kon­ty­nu­owa­nie pro­jek­tu nie ma sen­su. Należało ra­czej wy­ko­rzy­stać ze­bra­ne doświad­cze­nia, by w później­szym ter­mi­nie podjąć ko­lejną próbę, z le­piej przy­go­to­waną i bar­dziej obie­cującą kon­cepcją.
 „Uni­bi­ca­te” oka­zało się nie­wy­pałem. Wi­trynę za­mknięto, 25 pra­cow­ników mu­siało odejść. Do­pie­ro w 2011 roku zli­kwi­do­wa­no spółkę z o.o., a w 2012 wy­kreślono ją z re­je­stru han­dlo­we­go. „Przez osiem mie­sięcy nie wypłaca­liśmy so­bie pen­sji”, wspo­mi­na Gentz. Ale może to właśnie była cena, którą należało zapłacić – a biorąc pod uwagę później­sze założenie Za­lan­do – były to do­brze za­in­we­sto­wa­ne pie­niądze. Gentz i Schne­ider mie­li te­raz pew­ność, że „in­ter­net ma nie­sa­mo­wi­ty po­ten­cjał”, jak wy­ra­ził się Gentz.
 Jed­nak fia­sko Uni­bi­ca­te było jed­no­cześnie pierw­szym ta­kim doświad­cze­niem Gent­za i Schne­ide­ra, że coś, cze­go na­prawdę chcie­li, nie wy­pa­liło. Mimo to na zim­no zaczęli ana­li­zo­wać przy­czy­ny tego, co się stało. Wyciągnęli wnio­ski (le­ar­nings, jak się wy­ra­zi­li) z ak­cji pa­le­nia pie­niędzy w Mon­ter­rey, które już wkrótce miały stać się bu­dul­cem DNA Za­lan­do: „Pro­jekt Uni­bi­ca­te na­uczył nas sza­cun­ku dla ry­zy­ka i od­po­wie­dzial­ności”.
 Młodzi przed­siębior­cy na­uczy­li się, działając w ob­cych kra­jach, również tego, że sztuką jest zarówno umiejętność ko­mu­ni­ko­wa­nia się z kon­tra­hen­ta­mi i pra­cow­ni­ka­mi, jak i umiejętne kie­ro­wa­nie nimi. Na­uczy­li się również, jak za­pre­zen­to­wać sie­bie i swój po­mysł na biz­nes po­ten­cjal­nym in­we­sto­rom, żeby to oni za­bie­ga­li o możliwość in­we­sto­wa­nia. „Stało się całkiem ja­sne, że nie będzie­my już po­dej­mo­wać prób z sie­cią społecz­nościową czy czymś po­dob­nym. Re­zo­nans społecz­ny trud­no jest szczegółowo prze­wi­dzieć, nie da się na nie­go wpłynąć: nikt nie wie, ilu chętnych się przyłączy i od cze­go to zależy. Tego typu mo­de­lu pra­wie nie da się za­pla­no­wać, trud­no go ska­lo­wać”, uza­sad­nia Gentz.
 „Ska­lo­wal­ny” ‒ to słowo często po­ja­wia się w kon­tekście Za­lan­do, bra­ci Sam­wer i ich in­ku­ba­to­ra Roc­ker In­ter­net. Mówiąc krótko, ozna­cza to taki mo­del biz­ne­su, który można prędko i bez istot­nych zmian prze­nieść na inne ryn­ki albo na inne pro­duk­ty, czy­li go „ska­lo­wać”. A kie­dy człowiek jed­ne­go dnia, z ust roz­ma­itych rozmówców usłyszy to słowo piętnaście albo dwa­dzieścia razy, ma ochotę na­zy­wać firmę nie Za­lan­do, ale „Ska­lan­do”.
 Biz­nes­men upra­wiający ska­lo­wa­nie po­trze­bu­je twar­dych liczb, na pod­sta­wie których może pla­no­wać i ste­ro­wać przed­siębior­stwem, gdyż wyłącznie za po­mocą in­tu­icji ska­lu­je się źle. I dla­te­go wszel­kie­go ro­dza­ju licz­by i dane do dziś są w „Ska­lan­do” ważniej­sze niż w wie­lu in­nych przed­siębior­stwach.
 Nowe pole doświad­czal­ne: eko­no­mia klapków
Oli­ver Sam­wer swo­im nie do końca bez­in­te­re­sow­nym spon­so­rin­giem bi­letów lot­ni­czych przy­ciągnął Gent­za i Schne­ide­ra do Ma­dry­tu, a po­tem do świa­ta Roc­ket In­ter­net. Te­raz przejął ich jego brat Ale­xan­der. To z nim Gentz i Schne­ider prze­pro­wa­dzi­li pamiętną te­le­fo­niczną roz­mowę. „Alex wy­ka­zał go­to­wość za­in­we­sto­wa­nia w e-com­mer­ce”, mówi Gentz. Nie było w tym nic dziw­ne­go, bo to ma przyszłość, a Sam­wer do­brze to ro­zu­miał. Rozmówcy myśleli po­dob­nie, co być może wy­ni­kało z so­cja­li­za­cji na WHU: obie stro­ny pre­fe­ro­wały po­dejście ana­li­tycz­ne i prag­ma­tycz­ne, moc­no za­ko­rze­nio­ne w licz­bach i opie­rające się na pre­cy­zyj­nie dających się określić możliwościach i skut­kach własnych działań. A wszyst­ko to w celu pro­ste­go i szyb­kie­go ska­lo­wa­nia mo­de­lu biz­ne­so­we­go. Wszyst­ko to pa­so­wało do mo­de­lu e-com­mer­ce, który nie wy­ma­gał bu­do­wy dro­gich fa­bryk czy sie­dzib. Ja­sne było, że mu­siało to być coś w ne­cie. A dokład­niej: coś związa­ne­go z han­dlem on­li­ne.
 Jeśli han­del, to czym? Prędko wy­ty­po­wa­no obu­wie, a także bie­liznę, modę w ogóle i ko­sme­ty­ki – a więc je­dy­nie „pro­duk­ty emo­cjo­nal­ne”, jak na­zy­wa je Gentz. Przede wszyst­kim o wie­le łatwiej jest je skal­ku­lo­wać niż osza­co­wać go­to­wość młodych lu­dzi do za­lo­go­wa­nia się w no­wej sie­ci społecz­nościo­wej, co kie­dyś mogłoby przy­nieść wpływy z re­klam. Książki i płyty kom­pak­to­we nie wcho­dziły w grę, tę dzie­dzinę do per­fek­cji opa­no­wał już Ama­zon. „Uzna­liśmy, że obu­wie będzie naj­sen­sow­niej­sze. To była branża naj­bar­dziej przej­rzy­sta i naj­mniej skom­pli­ko­wa­na wśród wy­ty­po­wa­nych przez nas. Wie­dzie­liśmy, ja­kie kro­ki mu­si­my podjąć”, mówi Gentz. „Plu­sem było to, że już jed­no przed­siębior­stwo – Zap­pos w USA – udo­wod­niło, iż w ten sposób można do cze­goś dojść. To było istot­ne, by móc prze­ko­nać do na­sze­go po­mysłu ko­lej­nych in­we­storów. Mózg in­we­stora zupełnie in­a­czej za­re­agu­je na sfor­mułowa­nie »chce­my roz­winąć in­ter­ne­to­wy sklep z bu­ta­mi« niż na »mamy możliwość stwo­rze­nia w Niem­czech, a być może i w Eu­ro­pie, przed­siębior­stwa, przy­noszącego ta­kie zy­ski jak Zap­pos«”. Już bo­wiem sama na­zwa „Zap­pos” – fir­my będącej wzor­cem dla wszyst­kich sprze­dawców obu­wia w in­ter­ne­cie – spra­wi, że nie­je­den in­we­stor zwie­trzy do­sko­nały in­te­res, co znacz­nie zwiększy jego go­to­wość do współpra­cy.
 Te­raz, po la­tach, Da­vi­da Schne­ide­ra iry­tu­je ciągłe porówny­wa­nie do Zap­pos. Nie może już tego słuchać, po­dob­nie jak nie­ustan­nych za­rzutów do­tyczących klo­no­wa­nia, z którymi spo­ty­kają się wszyst­kie fir­my w oto­cze­niu bra­ci Sam­wer. „Ofe­ru­je­my klien­tom coś, cze­go wcześniej nie było. To się na­zy­wa in­no­wa­cja”, twier­dzi Schne­ider. I do­da­je: „Kie­dy fir­ma odzieżowa otwie­ra ko­lej­ny sklep, wpro­wa­dzając ja­kieś no­win­ki, nikt tego nie kry­ty­ku­je na za­sa­dzie: to skra­dzio­ny po­mysł, bo ta­kie skle­py daw­no założył ktoś inny”. 
 Wróćmy jed­nak do 2008 roku: py­ta­nie, czy rze­czy­wiście tysiące lu­dzi w Niem­czech będzie chciało za­ma­wiać buty, przy­mie­rzyć je w domu i albo kupić, albo odesłać z po­wro­tem, właści­wie nig­dy nie padło. „W czymś ta­kim nie można opie­rać się zbyt­nio na własnych upodo­ba­niach, bo okaże się, że ho­ry­zont bar­dzo prędko się zawęża”, za­uważa Gentz. W końcu już w tra­dy­cyj­nym han­dlu wysyłko­wym z ery ka­ta­logów obu­wie sta­no­wiło wielką grupę pro­duktów. Na eu­ro­pej­skim por­ta­lu eBay ka­te­go­ria „obu­wie” również powiększyła się dość szyb­ko. Również Zap­pos w USA po­ka­zał, że mi­lio­ny kon­su­mentów są go­to­we do ku­pie­nia butów je­dy­nie po obej­rze­niu ich na ekra­nie kom­pu­te­ra. Dla­cze­go więc nie miałoby się to spraw­dzić także w Niem­czech?
 Po­zo­stałe gru­py to­wa­ro­we, które roz­ważali założycie­le, też były sen­sow­ne. Z cza­sem zarówno modną odzież – łącznie z bie­lizną – jak i pro­duk­ty ko­sme­tycz­ne fir­ma Za­lan­do umieściła na swo­ich wir­tu­al­nych półkach, kie­dy się oka­zało, że han­del bu­ta­mi idzie dość do­brze. Wszyst­kie te to­wa­ry zna­ko­mi­cie pa­sują do działki e-com­mer­ce.
 Ana­li­tyk Gentz, ba­dając mar­ke­ting wy­szu­ki­wa­rek, zna­lazł nie­zbi­ty dowód na nie­by­wały po­pyt na buty w in­ter­ne­cie. „Można stwier­dzić, ile osób każdego dnia wpi­su­je do wy­szu­ki­war­ki słowo „buty”, na­zwy różnych ma­rek, „roz­miar 38” czy po­dob­ne hasła. Te licz­by mówią same za sie­bie”.
 Han­dlow­cy w ro­dza­ju fir­my Görtz już wte­dy sta­wia­li pierw­sze kro­ki na ryn­ku on­li­ne, po­dob­nie jak kon­cern Otto czy gru­pa Bau­er. „Ale na ryn­ku nie było ni­ko­go – wyjaśnia Gentz – kto sta­wiałby przede wszyst­kim na ser­wis”. Ser­wis ozna­czał między in­ny­mi sze­ro­ki wybór, bezpłatną wysyłkę i bezpłatne zwro­ty. „Do­strze­gliśmy szansę stwo­rze­nia cze­goś no­we­go, co sta­no­wiłoby do­dat­kową ko­rzyść dla klien­ta – wspo­mi­na Da­vid Schne­ider. – Wca­le spe­cjal­nie się nie rozglądaliśmy, by spraw­dzić, co robią inni. Ja­sne, chcie­liśmy coś zmie­nić. Ale nikt nie wie­dział, jak się to wszyst­ko po­to­czy”.
 No­wi­cju­sze w han­dlu obu­wiem mo­gli się przy­go­to­wać do star­tu dro­bia­zgo­wo i sys­te­ma­tycz­nie. Uzna­li jed­nak, że trwałoby to zbyt długo, a w końcu z cze­goś trze­ba było żyć po po­wro­cie z Ame­ry­ki. Zde­cy­do­wa­li za­tem: „Po pro­stu za­cznij­my. Kup­my par­tię butów i spróbuj­my ją sprze­dać. Po­dejdźmy do spra­wy całkiem prak­tycz­nie”, mówi Gentz. Czy­li le­ar­ning by do­ing. „Na przykład nie­znacz­nie zmie­nia­liśmy na­wi­gację na stro­nie i ob­ser­wo­wa­liśmy, jak za­re­agują klien­ci. Jeśli re­ak­cja była po­zy­tyw­na, zo­sta­wia­liśmy to albo do­pra­co­wy­wa­liśmy. Jeśli nie, próbo­wa­liśmy cze­goś in­ne­go. W ten sposób opty­ma­li­zo­wa­liśmy wiel­kość czcion­ki i mnóstwo po­dob­nych de­ta­li. W za­sa­dzie tak pra­cu­je­my do dziś: nie­ustan­nie coś po­pra­wia­my, pomału do­pa­so­wu­je­my Za­lan­do do życzeń i na­wyków klientów”, opo­wia­da Schne­ider. I właśnie dla­te­go wiel­kie fir­my kon­sul­tin­go­we z ich całościo­wy­mi kon­cep­cja­mi do dziś wca­le nie za­ra­biają na Za­lan­do.
 Mie­li ka­pi­tał na start – po­cho­dził od Ale­xan­dra Sam­we­ra. Nie­zbyt dużo, bo 50 000 euro, ale to za­wsze coś. Sam­wer uznał po­mysł z bu­ta­mi za do­bry. Trze­ba dodać, że do­tych­czas jesz­cze nie wi­dział obu młodych przed­siębiorców na oczy, wszyst­ko załatwia­no te­le­fo­nicz­nie lub drogą ma­ilową. Jed­nak w cha­rak­te­rze wspar­cia przysłał im swo­je­go przy­ja­cie­la z czasów szkol­nych, Flo­ria­na Seu­ber­ta, sze­fa fi­nansów in­ter­ne­to­we­go skle­pu z ar­ty­kułami zoo­lo­gicz­ny­mi zoo­plus.de. Był to ich bu­si­ness an­gel. Cała trójka po raz pierw­szy spo­tkała się do­pie­ro dwa mie­siące później. 
 Ale­xan­der Sam­wer oprócz skrom­ne­go ka­pi­tału na start udostępnił założycie­lom Za­lan­do za­so­by, bez których nie zdołali­by tak prędko wy­star­to­wać: czas pro­gra­mistów Roc­ket In­ter­net. „Cho­dzi­liśmy po biu­rze i szu­ka­liśmy sta­no­wisk pra­cy i pro­gra­mistów, którzy poświęci­li­by nam parę go­dzin”. Za­lan­do po­wstało w lip­cu 2008 roku, ale nie było to jesz­cze praw­dzi­we przed­siębior­stwo. I wca­le nie miało nim być.
 Gentz i Schne­ider, myśląc ra­cjo­nal­nie, chcie­li naj­pierw ze­brać doświad­cze­nia w in­ter­ne­to­wym han­dlu bu­ta­mi. Za­mie­rza­li wejść w poważny biz­nes pro­duk­tem, który jak żaden inny ko­ja­rzy się z cza­sem wol­nym, plażą, wy­po­czyn­kiem, a więc z prze­ci­wieństwem ciężkiej pra­cy. Ich pro­duk­tem miały być klap­ki. Zakładając sklep on­li­ne flip­tops.de, za­mie­rza­li na­uczyć się, na czym po­le­ga sprze­daż obu­wia, jak funk­cjo­nu­je za­kup to­wa­ru, mar­ke­ting, do­sta­wy, roz­li­cze­nia i cała resz­ta. Da­vid Schne­ider, do dziś spe­cja­li­sta do spraw pro­duk­tu i szef za­kupów w Za­lan­do, zor­ga­ni­zo­wał par­tię butów. Wspólnie po­ro­bi­li zdjęcia to­wa­ru i wrzu­ci­li je na stronę – i na­gle sta­li się właści­cie­la­mi skle­pu in­ter­ne­to­we­go, choć na ra­zie ofe­ro­wał on tyl­ko klap­ki. Dum­ni i przejęci, usta­wi­li prze­kie­ro­wa­nie zamówień na te­le­fon komórko­wy, który od­po­wied­nim sy­gnałem za każdym ra­zem spra­wiał im ogromną radość. Czy to już był dźwięk suk­ce­su?
 O wie­le ważniej­szy był jed­nak zupełnie inny dzwo­nek komórki, ten za­po­wia­dający roz­mowę. „Cie­szy­liśmy się z każdego te­le­fo­nu klien­ta – wspo­mi­na Gentz – po­nie­waż mo­gliśmy wy­py­tać go, co jego zda­niem działa do­brze, a co nie, co mo­glibyśmy uspraw­nić, ja­kie ma życze­nia”. Wte­dy założyciel i szef fir­my oso­biście zaj­mo­wał się jesz­cze obsługą klien­ta, oszczędzając jed­no­cześnie na dro­gich eks­per­ty­zach McKin­seya czy Ro­lan­da Ber­ge­ra.
 Młoda dwu­oso­bo­wa fir­ma zaczęła od stu par klapków – w tym klapków kul­to­wej mar­ki Ha­va­ia­nas. Ich war­tość wy­niosła paręset euro. Ce­lem fir­my nie było za­ro­bie­nie pie­niędzy, lecz ze­bra­nie doświad­czeń (le­ar­nings), dzięki którym w później­szym cza­sie chcie­li za­ro­bić kro­cie. Pro­duk­ty, których nie było w hur­tow­ni, ku­po­wa­li po pro­stu u in­nych han­dlowców i od­sprze­da­wa­li bez zy­sku po ce­nie za­ku­pu. Po­trze­bo­wa­li prze­cież pew­ne­go asor­ty­men­tu i chcie­li zro­zu­mieć, jak działa ten biz­nes, za­nim na­ruszą skrom­ny ka­pi­tał star­to­wy od bra­ci Sam­wer.
 Według ja­kich kry­te­riów se­gre­gu­je się obu­wie, jeśli chce się je sprze­da­wać w in­ter­ne­cie? Według ma­rek? Ko­lorów? Roz­miarów? I jak je pa­ko­wać? Ta­kie kwe­stie mu­siała roz­strzygnąć para ab­sol­wentów eli­tar­nej uczel­ni WHU. Gentz zaj­mo­wał się między in­ny­mi mar­ke­tin­giem in­ter­ne­to­wym i wy­bo­rem naj­lep­szych kanałów, którymi efek­tyw­nie i ta­nio można by spo­pu­la­ry­zo­wać nową markę.
 Roc­ket In­ter­net udostępnił im pro­gra­mistów, którzy „na­prawdę zna­li się na rze­czy. To było bar­dzo po­moc­ne. Nie wie­dzie­liśmy prze­cież, jak się pro­gra­mu­je stro­ny in­ter­ne­to­we. Mo­gliśmy im tyl­ko po­wie­dzieć, jak to so­bie wy­obrażamy od stro­ny klien­ta”. Do­ty­czyło to zarówno stro­ny ćwi­czeb­nej fir­my Flip­tops, jak i „wiel­kiej stro­ny” (tak Gentz na­zy­wał Za­lan­do).
 Sprze­daw­cy pla­sti­ko­wych klapków nie wzbu­dza­li wiel­kie­go za­chwy­tu u pro­gra­mistów Roc­ke­ta. Zwłasz­cza tego dnia, kie­dy Da­vid Schne­ider, obłado­wa­ny stertą kar­tonów z bu­ta­mi, po­tknął się o ka­bel za­si­la­nia, z im­pe­tem wy­ry­wając go z gniazd­ka. W ciągu se­kun­dy mo­ni­to­ry zgasły i pra­ca ostat­nich mi­nut bez­pow­rot­nie prze­padła. Można so­bie wy­obra­zić re­akcję kom­pu­te­rowców! Schne­ider, obłado­wa­ny pudłami, spie­szył właśnie w stronę dru­kar­ki, z której po­zwo­lo­no im ko­rzy­stać, by wy­dru­ko­wać ety­kie­ty sa­mo­przy­lep­ne z logo fir­my własne­go pro­jek­tu. „Trze­ba się było spie­szyć, in­a­czej ktoś by mnie wy­prze­dził i otrzy­mał na swo­im do­ku­men­cie logo kla­pek”. To były cza­sy…
 Kon­cep­cja ser­wi­su, którą chcie­li za­szcze­pić w nie­miec­kim han­dlu on­li­ne, od­zna­czała się między in­ny­mi tym, że już fir­ma będąca po­przed­niczką Za­lan­do nie po­bie­rała opłat za prze­syłkę. „Klien­ci bar­dzo to cenią, do dzi­siaj słyszy­my ta­kie opi­nie”, mówi Gentz. Wte­dy taka usługa nie była po­wszech­na w nie­miec­kim han­dlu, po­dob­nie zresztą jak i dziś. Na przykład C&A nadal po­bie­ra opłatę za prze­syłkę, dys­kon­to­wy sklep Kik w swo­im skle­pie in­ter­ne­to­wym do­li­cza 4,95 euro za paczkę, na­wet luk­su­so­wy dom mody Esca­da po­bie­ra od klien­tek opłatę za do­stawę. W branży bez prze­rwy się słyszy, że biz­nes on­li­ne nie może się opłacać, jeśli klient nie po­kry­wa kosztów wysyłki.
 U Gent­za i Schne­ide­ra już w 2008 roku było in­a­czej. Cho­ciaż nie do­li­cza­li kosztów prze­syłki, jed­nak ich małe doświad­czal­ne przed­siębior­stwo, działające w wa­run­kach rze­czy­wi­stych, przy­no­siło zysk od każdego zamówie­nia. Oczy­wiście trze­ba uwzględnić, że sze­fo­wie nie wypłaca­li so­bie pen­sji, wsku­tek cze­go po­no­si­li tyl­ko nie­wiel­kie kosz­ty ogólne, a to istot­nie wpływało na do­dat­ni wy­nik bi­lan­su. Mimo wszyst­ko za­sma­ko­wa­li w tym: w tej branży rze­czy­wiście dało się za­ro­bić, na­wet bez po­bie­ra­nia opłaty za wysyłkę.
 Oka­zało się, że pro­jekt „Klap­ki” to ra­czej hit niż shit: „Próba się po­wiodła ‒ wspo­mi­na Gentz. ‒ Li­piec i sier­pień 2008 roku były bar­dzo gorące”. Do­tych­cza­so­wy klap­ko­wy li­der na nie­miec­kim ryn­ku in­ter­ne­to­wym, Die Strand­san­da­le, miał poważną kon­ku­rencję. Już wkrótce in­te­res szedł tak do­brze, że flip­tops.de w swo­im naj­lep­szym dniu wysłało 15 par klapków, każda o war­tości około 20 euro. Tego dnia komórka piętnaście razy za­brzmiała trium­fal­nym dzwon­kiem.
 Han­del klap­ka­mi po­trwał ze czte­ry ty­go­dnie. Przed­siębior­cy do­szli do prze­ko­na­nia, że wiedzą już wy­star­czająco dużo o elek­tro­nicz­nym han­dlu obu­wiem, by odważyć się na wiel­ki krok i wy­star­to­wać z właściwą firmą. W do­dat­ku re­ali­za­cja pro­jek­tu „Klap­ki” pochłaniała już tyle cza­su, że nie zo­sta­wało go zbyt wie­le na pla­no­wa­nie Za­lan­do. Na­deszła pora, by przy­sto­po­wać, na­wet jeśli han­del klap­ka­mi spra­wiał tak wielką frajdę, szczególnie Schne­ide­ro­wi; ten najchętniej han­dlo­wałby nimi jesz­cze parę ty­go­dni. Do dziś zo­stało mu w piw­ni­cy kil­ka par. Może tra­fią kie­dyś do mu­zeum Za­lan­do, jeśli ta­kie po­wsta­nie. Stro­ny jed­nak nie za­mknięto do końca: kto dziś za­ma­wia na tym por­ta­lu to­war, to go do­sta­je – tyle że od Za­lan­do. Klient prze­kie­ro­wy­wa­ny jest do stro­ny za­lan­do.de. 
 Roz­poczęła się końcowa faza przy­go­to­wań tego, co już wkrótce miało być zna­ne jako Za­lan­do. „To był burz­li­wy okres”, mówi Gentz.
 Tor­straße 218: trzy po­ko­je oraz piw­ni­ca sta­no­wią Za­lan­do
Kie­dy pod ko­niec sierp­nia 2008 roku Ro­bert Gentz i Da­vid Schne­ider wy­najęli swo­je pierw­sze biu­ro na pod­da­szu bu­dyn­ku przy Tor­straße 218 w cen­trum Ber­li­na, nie mo­gli wie­dzieć, że wy­bra­li na założenie fir­my chy­ba naj­gor­szy mo­ment dzie­sięcio­le­cia. Wpro­wa­dzi­li się do trzech po­koi prze­zna­czo­nych na biu­ro, po­nad­to mie­li piw­nicę na ma­ga­zyn; wszyst­ko to mieściło się w ka­mie­ni­cy z podwórzem w sta­rym bu­dow­nic­twie, wy­chodzącej na główną ulicę. „Dzięki temu mo­gliśmy opo­wia­dać do­staw­com, że być może zaj­mie­my się również han­dlem tra­dy­cyj­nym. W tam­tym okre­sie z han­dlem in­ter­ne­to­wym ko­ja­rzo­no głównie eBay i dys­kon­ty. A to nie całkiem to, co upodo­ba­li so­bie pro­du­cen­ci mar­ko­wych pro­duktów”, mówi Gentz. Tak na­prawdę nig­dy nie za­mie­rza­li otwie­rać tra­dy­cyj­ne­go skle­pu obuw­ni­cze­go. Już wte­dy byli bez resz­ty prze­ko­na­ni do e-com­mer­ce.
 Wy­najęcie nie­całych 200 metrów kwa­dra­to­wych kosz­to­wało około 2000 euro mie­sięcznie – spo­ro jak na przed­siębior­stwo w fa­zie roz­ru­chu, które nie od­no­to­wało na­wet jed­ne­go euro wpływów. Gentz i Schne­ider po­sta­no­wi­li za­tem obniżyć kosz­ty przez pod­na­jem po­wierzch­ni: sami zajęli je­den pokój i piw­nicę, a do po­zo­stałych po­miesz­czeń wpro­wa­dziła się inna fir­ma star­tu­po­wa, zaj­mująca się biżute­rią, która skądinąd zdążyła już daw­no splaj­to­wać.
 Po­nie­waż ani budżet, ani prak­ty­ko­wa­na kul­tu­ra przed­siębior­stwa nie po­zwa­lały na po­no­sze­nie wy­so­kich kosztów związa­nych z za­trud­nie­niem agen­cji re­kla­mo­wej, sze­fo­wie, siedząc wśród klapków, sami po­sta­no­wi­li na­zwać swoją firmę. Na­zwa miała być pro­sta, dość krótka, łatwa do za­pa­mięta­nia i w miarę możliwości między­na­ro­do­wa. Ważne, by po­ten­cjal­ny klient nie za­po­mniał jej zbyt prędko i mógł bezbłędnie wpi­sać do wy­szu­ki­war­ki. Cel­ne, krótkie na­zwy były już jed­nak po­zaj­mo­wa­ne, a ich kup­no spo­ro kosz­to­wało. Fa­wo­ry­tem młodych biz­nes­menów już wkrótce oka­zała się na­zwa „Sa­lan­do”. Ale po do­ko­na­niu ana­li­zy praw­nej zaczęli się oba­wiać za­tar­gu z kon­cer­nem obuw­ni­czym Sa­la­man­der, którego na­zwa brzmiała po­dob­nie. Za­mie­ni­li więc S na Z – i tak na­ro­dziło się Za­lan­do. Bra­cia Sam­wer po­dob­no nie mie­li wpływu na ten wybór. Kto chce, niech wie­rzy w przy­pa­dek, ale trud­no nie za­uważyć, że na­zwa Sam­werowskiego klo­na eBaya – Alan­do – jest jed­no­cześnie rdze­niem na­zwy no­we­go przed­siębior­stwa.
 Ze­stre­so­wa­ni przy­go­to­wa­nia­mi założycie­le kątem oka ob­ser­wo­wa­li to, co w tym cza­sie działo się na świe­cie. Kry­zys na ryn­ku kre­dytów sub­pri­me wstrząsał świa­tem fi­nansów w USA. Ceny nie­ru­cho­mości przez długi czas nie­po­ha­mo­wa­nie rosły, co­raz więcej Ame­ry­kanów ku­po­wało co­raz większe domy, zaciągając co­raz wyższe kre­dyty. Do chwi­li, kie­dy oka­zało się, że roz­kwit ryn­ku nie­ru­cho­mości to nic in­ne­go jak pi­ra­mi­da fi­nansowa, powiększa­na przez udzie­la­nie mi­liar­do­wych złych kre­dytów. Piętna­ste­go września bańka spe­ku­la­cyj­na pękła: uważany za wyjątko­wo bez­piecz­ny bank in­we­sty­cyj­ny Leh­man Bro­thers, który po­dob­nie jak wie­le in­nych banków in­ten­syw­nie działał na ryn­ku nie­ru­cho­mości, mu­siał ogłosić upadłość. Świat fi­nansów za­marł wsku­tek szo­ku. Ban­ki z dnia na dzień prze­stały udzie­lać kre­dytów oso­bom pry­wat­nym i in­nym ban­kom, oba­wiając się, że nig­dy nie do­cze­kają się ich spłaty. A pierw­sze­go paździer­ni­ka Gentz i Schne­ider chcie­li wy­star­to­wać z Za­lan­do. „Ciężko pra­co­wa­liśmy i cie­szy­liśmy się na to otwar­cie, a tu na­gle wy­ska­ku­je coś ta­kie­go”, wspo­mi­na tam­te emo­cje Gentz. Czy te­raz kto­kol­wiek za­in­we­stu­je jesz­cze w po­mysł dwóch młodych fa­cetów, po­le­gający na sprze­daży butów w in­ter­ne­cie?
 „Uświa­do­mi­liśmy so­bie, że mu­si­my działać jesz­cze bar­dziej oszczędnie. Każde euro z na­szych 50 000 ka­pi­tału początko­we­go mu­sie­liśmy ob­ra­cać przed wy­da­niem dwa, a na­wet trzy razy. Po pro­stu nie mo­gliśmy so­bie po­zwo­lić na poważne błędy. To od sa­me­go początku wy­mu­szało na nas ogromną niechęć do ry­zy­ka. Mu­sie­liśmy opty­ma­li­zo­wać co się dało”, mówi Gentz. Doświad­cze­nia ze skąpymi za­so­ba­mi w pierw­szej fa­zie działalności stały się częścią fir­mo­we­go DNA. Do dziś, za­nim za­pad­nie de­cy­zja o wy­da­niu wiel­kich sum, te­stu­je się nowe roz­wiąza­nia w małej ska­li.
 Gdy się pa­trzy z per­spek­ty­wy cza­su, można chy­ba po­wie­dzieć, że ban­kruc­two Leh­man Bro­thers i wy­ni­kający z nie­go dołek kre­dy­to­wy być może na­wet pomógł młodym biz­nes­me­nom w kon­ku­ren­cji ze sta­rym han­dlem. Na przykład z Ar­can­do­rem, kon­cer­nem, który był właści­cie­lem ta­kich ma­rek jak Qu­el­le i Nec­ker­mann. Był oprócz Otto jed­nym z naj­większych gra­czy na nie­miec­kim ryn­ku han­dlu wysyłko­we­go. Kry­zys fi­nan­so­wy był dla nie­go ostat­nim gwoździem do trum­ny. Pre­zes Ar­can­do­ra, Tho­mas Mid­del­hoff, nie­mal w jedną noc stra­cił jed­ne­go z trzech kre­dy­to­dawców: Roy­al Bank of Sco­tland mu­siał zo­stać w błyska­wicz­nym tem­pie upaństwo­wio­ny. Dwaj pozo­stali in­we­sto­rzy, Com­merz­bank i Bay­ernLB, wkrótce po­tem sami mu­sie­li sko­rzy­stać ze wspar­cia państwa. Mid­del­hoff wpraw­dzie w ostat­niej chwi­li uzy­skał nowe fi­nan­so­wa­nie w po­sta­ci krótko­ter­mi­no­wych kre­dytów i zwiększe­nia ka­pi­tału zakłado­we­go, poręczo­ne­go przez bank Sal.Op­pen­he­im z Ko­lo­nii. Jed­nak kie­dy w czerw­cu następne­go roku trze­ba było spłacić krótko­ter­mi­no­we pożycz­ki, Ar­can­do­ro­wi pozo­stała już tyl­ko upadłość. Sieć domów to­wa­ro­wych Kar­stadt kon­ty­nu­owała wpraw­dzie działalność w zmi­ni­ma­li­zo­wa­nej for­mie, ale w domu wysyłko­wym Qu­el­le pod ko­niec 2009 roku po raz ostat­ni zga­szo­no światło. Ta wiel­ka i tra­dy­cyj­na fir­ma wysyłkowa, sym­bol uni­wer­sal­ne­go ka­ta­lo­gu, którego era właśnie się kończyła, zniknęła z ryn­ku. Markę przejął kon­cern Otto, z nie­wiel­kim jed­nak po­wo­dze­niem. Od ja­kie­goś cza­su qu­el­le.de jest już tyl­ko częścią mar­ki Otto (Ha­gen Se­idel, Ar­can­dors Abs­turz, Frank­furt‒Nowy Jork 2010).
 Po la­tach do­go­ry­wa­nia zarząd mniej­sze­go domu wysyłko­we­go Nec­ker­man­na także mu­siał ogłosić upadłość, cho­ciaż przed­siębior­stwo dość wcześnie prze­obra­ziło się w e-com­mer­ce i przyjęło nazwę „nec­ker­mann.de”.
 Sporą część ob­ro­tu Nec­ker­man­na, nie mówiąc o Qu­el­le, za­wsze sta­no­wiły obu­wie i tek­sty­lia. Właści­wie fir­my te po­win­ny być jed­ny­mi z naj­większych kon­ku­rentów Za­lan­do. Jed­nak obaj kon­ku­ren­ci minęli się. Spo­tka­li się ze sobą tyl­ko na bar­dzo krótko: mia­no­wi­cie kie­dy Za­lan­do znaj­do­wało się w dro­dze na szczyt, a Qu­el­le/Nec­ker­mann spa­dało w dół. Mi­liar­do­we ob­ro­ty w branży obuw­ni­czej i odzieżowej domów wysyłko­wych należących do kon­cer­nu Ar­can­dor mo­gli przejąć inni han­dlow­cy. Także Za­lan­do, jak miało się wkrótce oka­zać.
 Ale tam­te­go burz­li­we­go września 2008 roku, kie­dy trwał kry­zys fi­nan­so­wy, Gentz i Schne­ider nie mo­gli robić so­bie ta­kich na­dziei. Mu­sie­li uru­cho­mić stronę in­ter­ne­tową, i to nie­za­leżnie od tego, co działo się na Wall Stre­et w No­wym Jor­ku, w cen­trum Lon­dy­nu czy we frank­furc­kiej dziel­ni­cy ban­ko­wej. 1 paździer­ni­ka 2008 roku był ofi­cjal­nym ter­mi­nem star­tu za­lan­do.de, ale wi­try­na działała już od 28 września. Od początku za­wie­rała te ele­men­ty ser­wi­su, za po­mocą których no­wi­cju­sze chcie­li zdy­stan­so­wać kon­ku­rencję: brak kosztów wysyłki, bezpłatne zwro­ty, licz­ne spo­so­by płatności ‒ Pay­One, przedpłaty prze­le­wem i kar­ty kre­dy­to­we oraz ry­zy­kow­ne dla sprze­dającego trans­ak­cje na ra­chu­nek. Tyl­ko przy większych zamówie­niach, powyżej 200 euro, Za­lan­do początko­wo spraw­dzało wypłacal­ność klientów za pośred­nic­twem wy­spe­cja­li­zo­wa­nych firm, upew­niając się, że można wysłać paczkę z to­wa­rem i fak­turą w środ­ku. Mimo ry­zy­ka brak płatności nig­dy nie był większym pro­ble­mem.
 W pierw­szych dniach wpłynęły dwa, trzy zamówie­nia – do­bre i to. Z Nie­miec, ale też z Au­strii. Obsługę te­le­fo­niczną i pa­ko­wa­nie to­wa­ru w brązowe kar­to­ny z logo Za­lan­do przejęli sami sze­fo­wie, fo­to­gra­fo­wa­niem to­wa­ru zaj­mo­wał się już za­trud­nio­ny prak­ty­kant. Początko­wo w asor­ty­men­cie Za­lan­do było 400 do 500 par butów, nie więcej. Składała się na ten asor­ty­ment ko­lo­ro­wa mie­sza­ni­na – doświad­cze­ni spe­cja­liści od han­dlu obu­wiem po­wie­dzie­li­by cha­otycz­na – sied­miu, ośmiu różnych ma­rek, między in­ny­mi Adi­da­sa, Ga­bo­ra i mod­nych spor­to­wych butów fir­my Cre­ati­ve Re­cre­ation, każdy mo­del w czte­rech, pięciu różnych roz­mia­rach. 
 Za­da­nie za­ku­pie­nia to­wa­ru dla zupełnie nie­zna­ne­go przed­siębior­stwa wziął na sie­bie Da­vid Schne­ider, po­dob­nie było z klap­ka­mi. „Prze­ko­ny­wa­nie to była ciężka pra­ca. Jeździłem do pro­du­centów obu­wia i na spe­cja­li­stycz­ne tar­gi, próbowałem wyjaśniać nasz po­mysł”, wspo­mi­na. W tam­tym cza­sie słowo „in­ter­net” wciąż ko­ja­rzyło się z pojęcia­mi „ra­bat” i „ta­nio”. „Wie­lu pro­du­centów od­no­siło się do tego scep­tycz­nie, oba­wia­li się roz­my­cia swo­jej mar­ki, jeśli będzie ona dostępna w ne­cie za pośred­nic­twem Za­lan­do. A prze­cież dążyliśmy do cze­goś wręcz prze­ciw­ne­go, mia­no­wi­cie do po­ka­za­nia świa­ta ma­rek w sie­ci. Niektórzy pro­du­cen­ci od razu do­strze­gli w tym szansę. Ry­zy­ko­wa­li nie­wie­le: za­czy­na­liśmy w końcu od bar­dzo nie­dużych ilości”. Do ta­kich otwar­tych pro­du­centów należeli Adi­das i Die­sel, tych ostrożnych Schne­ider nie chce wy­mie­niać. Obec­ność zna­nych ma­rek od początku była po­moc­na w po­ko­ny­wa­niu scep­ty­cy­zmu mniej­szych pro­du­centów. Osta­tecz­nie Schne­iderowi udało się na czas skom­ple­to­wać asor­ty­ment. Jed­no tyl­ko oka­zało się nie­wy­star­czające: „Nie­mal cały czas mie­liśmy większy po­pyt niż podaż”. W grun­cie rze­czy jest to po­zy­tyw­ny obrót spra­wy dla sprze­dającego. Jeśli jed­nak klient nie otrzy­ma obie­ca­ne­go to­wa­ru, nig­dy więcej nie zamówi go w da­nym skle­pie. 
 Początko­wo Gentz i Schne­ider nie mo­gli zmie­nić tej nie­ko­rzyst­nej sy­tu­acji. Przy­pusz­czają również, że fa­chow­cy za­trud­nie­ni u mar­ko­wych pro­du­centów za­pew­ne raz czy dwa wcisnęli żółto­dzio­bom przy­ku­rzo­ne daw­niej­sze mo­de­le, których nie kupiłby od nich nikt inny. 
 Za­nim to­war sfo­to­gra­fo­wa­no, umiesz­czo­no na stro­nie, a w naj­lep­szym ra­zie szyb­ko sprze­da­no z zy­skiem, naj­pierw należało za nie­go zapłacić. Jeśli dużo to­waru za­le­gało w piw­ni­cy, w ocze­ki­wa­niu na zamówie­nie, uszczu­plało to i tak skrom­ny budżet fir­my. Ka­pi­tał w po­sta­ci skóry i gumy za­le­gał na regałach, cze­go należało uni­kać.
 A za­tem Gentz znów mu­siał zgłębiać taj­ni­ki świa­ta przegląda­rek. Cze­go po­szu­ki­wa­li użyt­kow­ni­cy Go­ogle’a? Ja­kie buty, ja­kie mar­ki należało mieć w związku z tym w ofer­cie? W wy­pad­ku niektórych ma­rek użyt­kow­ni­cy łączy­li po­szu­ki­wa­nia z określoną lo­ka­li­zacją. Jeśli zda­rzało się to częściej, było ja­sne, że klien­ci za­mie­rza­li kupić buty tra­dy­cyj­nie, w zwykłym skle­pie, a nie w skle­pie in­ter­ne­to­wym. Ta­kie mar­ki nie przy­niosą za­tem Za­lan­do wiel­kich ob­rotów. In­a­czej było z now­szy­mi, mod­niej­szy­mi mar­ka­mi, na przykład z Blow­fish. Klien­ci nie wy­pa­try­wa­li ich w skle­pie w pasażu han­dlo­wym, tyl­ko szu­ka­li naj­lep­sze­go skle­pu on­li­ne. To była szan­sa dla Za­lan­do, ci klien­ci ide­al­nie od­po­wia­da­li sche­ma­to­wi zwie­rzy­ny. Za po­mocą narzędzi opty­ma­li­za­cji wy­szu­ki­wa­rek in­ter­ne­to­wych (SEO) Gentz próbował tak za­pre­zen­to­wać i sfor­mułować ofertę, by Za­lan­do po­ja­wiało się na sa­mej górze w re­zul­ta­tach wy­szu­ki­wań w Go­ogle, Yahoo i mniej­szych wy­szu­ki­warkach. Naj­le­piej za­raz na pierw­szym miej­scu. „Opa­no­wy­wa­liśmy ry­nek krok po kro­ku”, mówi Gentz.
 Wraz z pierw­szy­mi zamówie­nia­mi przyszły doświad­cze­nia, a także dane, dzięki którym Gentz i Schne­ider mo­gli skon­stru­ować taką ofertę, która naj­le­piej od­po­wia­dałaby na za­po­trze­bo­wa­nie klientów i zwiększała sprze­daż. Począwszy od pierw­sze­go dnia, wszyst­kie dane pod­da­wa­no wni­kli­wej ana­li­zie, in­tu­icja nie miała tu wiel­kie­go zna­cze­nia: ja­kich ar­ty­kułów szu­kał klient, ja­kie oglądał, co kupił, a co tyl­ko obej­rzał? Czym się jesz­cze in­te­re­so­wał? Jaki był wskaźnik zwrotów po­szczególnych ar­ty­kułów? W ten sposób ra­cjo­nal­nie, za po­mocą liczb i da­nych uczy­li się le­piej ro­zu­mieć i wy­czu­wać ry­nek, który za­mie­rza­li opa­no­wać.
 Za­lan­do do dziś pra­cu­je tak samo skru­pu­lat­nie, tyle że z wy­ko­rzy­sta­niem nie­porówna­nie większej bazy da­nych. W dzie­dzi­nie posługi­wa­nia się ana­lizą ryn­ku i jego in­stru­mentów Za­lan­do, zda­niem wie­lu spe­cja­listów od e-com­mer­ce, od daw­na nie ma so­bie równych w Eu­ro­pie. Niektórzy na­wet sta­wiają per­fek­cyjną ma­szynę do sprze­da­wa­nia o na­zwie Za­lan­do w jed­nym rzędzie z wzor­cem wszyst­kich sklepów in­ter­ne­to­wych, mia­no­wi­cie z Ama­zo­nem. To w tej wcze­snej fa­zie założycie­le Za­lan­do zbu­do­wa­li fun­da­men­ty później­sze­go mi­liar­do­we­go przed­siębior­stwa, czy­li struk­turę i przepływ da­nych.
 Wy­da­wało się, że dwaj per­fek­cjo­niści z Ber­li­na od początku do­brze wy­ko­ny­wa­li swoją ro­botę, bo licz­ba zamówień ciągle rosła. Naj­pierw było tak, że sze­fo­wie każdego wie­czo­ru sami za­wo­zi­li pacz­ki na pocztę przy Tor­straße. Jed­nak już po dwóch, trzech ty­go­dniach było ich tyle, że mu­sie­li za­ma­wiać taksówkę do prze­wo­zu kar­tonów z bu­ta­mi. Wkrótce udało się prze­ko­nać pra­cow­ników pocz­ty do od­bie­ra­nia prze­syłek w sie­dzi­bie fir­my. „Dzie­sięć pa­czek dzien­nie damy spo­koj­nie radę”, obie­cy­wał pew­ny sie­bie Gentz. I rze­czy­wiście, dali. Co wca­le nie ucie­szyło ku­rie­ra, po­nie­waż obie­ca­ne dzie­sięć pa­czek szyb­ko urosło do 50, a na­wet 60 dzien­nie. Ku­rier żar­to­bli­wie na­rze­kał: „Kie­dy wyjeżdżam od was, je­stem wyłado­wa­ny po brze­gi”. Po­ja­wiał się on za­wsze koło południa, przy­wo­ził zwro­ty, dla­te­go Za­lan­do sta­rało się do­sto­so­wać rytm pra­cy swe­go skrom­ne­go jesz­cze działu wysyłki do przy­jazdów ku­rie­ra. Po­mysł ze słynną re­klamą z li­sto­no­szem po­ja­wił się jed­nak znacz­nie później.
 Dla Gent­za i Schne­ide­ra eta­py roz­wo­ju racz­kującej jesz­cze lo­gi­sty­ki sta­no­wiły dowód na to, że są na właści­wej dro­dze. Istot­niej­sza była ko­lej­na licz­ba: w grud­niu 2008 roku, trzy mie­siące po star­cie, sprze­daż Za­lan­do wy­no­siła już 50 000 euro. Dwu­dzie­stu pra­cow­ników, garst­ka za­trud­nio­nych na eta­tach i spo­ro prak­ty­kantów za­ra­biało na chleb w sie­dzi­bie przy Tor­straße. „Wszy­scy mie­li po­zy­tyw­ne na­sta­wie­nie, cie­szy­li się at­mos­ferą no­we­go początku. Chcie­liśmy coś stwo­rzyć. To przy­ciągało lu­dzi”. Po­nad jed­na trze­cia tej pierw­szej dwu­dziest­ki w połowie 2013 roku nadal pra­co­wała w Za­lan­do, łącznie z pierwszą za­trud­nioną, Ni­co­le Ap­pel. To ona pro­wa­dzi dziś biu­ro trzech pre­zesów. Pierw­szy prak­ty­kant w fir­mie, jesz­cze z czasów klapków, po skończe­niu stu­diów powrócił i zro­bił w Za­lan­do ka­rierę jako spe­cja­li­sta od IT. Jedną z pierw­szych pra­cow­nic działu za­kupów była Clau­dia Reth, która przyszła do nich z tra­dy­cyj­ne­go kon­cer­nu obuw­ni­cze­go, wy­ka­zując się spo­rym ry­zy­kanc­twem, i za­an­gażowała się w pracę w nowo utwo­rzo­nej minifir­mie. „Do­sko­na­le znała ry­nek i za­ma­wiała młode mar­ki, na które ja sam nie zwróciłbym uwa­gi. To bar­dzo po­mogło nam po­zy­ski­wać klientów, bo ma­rek tych nie można było kupić nig­dzie in­dziej”, chwa­li się Schne­ider.
 Fir­ma wciąż się roz­wi­jała: w sierp­niu 2009, czy­li nie­cały rok po założeniu, mie­sięczne ob­ro­ty wy­no­siły około 400 000 euro – ale przed od­li­cze­niem war­tości zwrotów i ra­zem z po­dat­kiem VAT. „Dla nas był to ogrom­ny krok naprzód”, mówi Gentz. Aby działać spraw­niej, lo­gi­stykę wkrótce po­wie­rzo­no spe­cja­li­stycz­nej ho­len­der­skiej fir­mie usługo­wej Do­cDa­ta, która do dziś pro­wa­dzi jed­no z centrów lo­gi­stycz­nych Za­lan­do.
 Obaj pre­ze­si zda­wa­li so­bie sprawę, że choć fir­ma się roz­wi­ja i za­oszczędzo­no 50 000 euro, to ka­pi­tału początko­we­go nie wy­star­czy na długo i będzie „bar­dzo, bar­dzo ciężko”. Przy­najm­niej obyło się bez kłopotów fi­nan­so­wych na star­cie, po­nie­waż Ale­xan­der Sam­wer dość szyb­ko roz­po­znał sy­tu­ację. Jesz­cze w paździer­ni­ku skon­tak­to­wał się z firmą Holt­zbrinck Ven­tu­res, przed­siębior­stwem należącym do kon­cer­nu wy­daw­ni­cze­go ze Stut­t­gar­tu, zaj­mującym się ka­pi­tałem dużego ry­zy­ka. Holt­zbrinck już wcześniej od­ku­pił od bra­ci Sam­wer sieć społecz­nościową Stu­diVZ – i tu krąg się za­my­ka. To właśnie wia­do­mość o tej trans­ak­cji rok wcześniej spra­wiła, że wy­po­czy­wający na plaży Ro­bert Gentz wpadł na po­mysł, by in­ten­syw­nie zająć się mo­de­la­mi biz­ne­so­wy­mi opar­ty­mi na in­ter­ne­cie. Ale Za­lan­do do­pie­ro co wy­star­to­wało i nie mogło się wy­ka­zać szczególny­mi wy­ni­ka­mi, które skłoniłyby in­we­sto­ra do hoj­niej­sze­go wspar­cia ka­pi­tałowe­go. Do­brze, że przy­najm­niej ist­niała już stro­na in­ter­ne­to­wa, która naj­wy­raźniej spodo­bała się lu­dziom z Holt­zbrincka. I rze­czy­wiście się udało, pierw­szy zewnętrzny in­we­stor połknął ha­czyk. Mimo światowe­go kry­zy­su finansowe­go Holt­zbrinck Ven­tu­res za­in­we­sto­wał skromną sumkę, sta­no­wiącą wpraw­dzie wie­lo­krot­ność początko­we­go za­strzy­ku finansowe­go Sam­werów, ale było to znacz­nie mniej niż pół mi­lio­na euro. Za­spo­ko­jo­no dzięki temu naj­pil­niejszą po­trzebę ‒ były pie­niądze na większe za­ku­py to­wa­ru. Nie­mniej jed­nak oszczędność i zwar­ta struk­tu­ra przed­siębior­stwa po­zo­stały pierwszą za­sadą fir­my.
 Gentz za­prze­cza, ja­ko­by bra­cia Sam­wer wy­wie­ra­li zbyt duży wpływ na działalność firm, w które się angażują. Nie było tak na­wet w początkach Za­lan­do. Biu­ro przy Tor­straße pękało w szwach, cho­ciaż fir­ma, której pod­naj­mo­wa­li lo­kal, daw­no już się wy­pro­wa­dziła. Asor­ty­ment powiększał się, zamówie­nia rosły, a wraz z nimi licz­ba zwrotów. Zwra­ca­ny to­war należało spraw­dzić, opi­sać i prze­ka­zać do ma­ga­zy­nu, a wpłaco­ne kwo­ty prze­lać z po­wro­tem na kon­to klien­ta. Wiel­kie biur­ka za­mie­nio­no na małe, żeby w po­ko­jach biu­ro­wych mogło po­mieścić się ich więcej, a więc także więcej pra­cow­ników. Pokój kon­fe­ren­cyj­ny prędko prze­kształcono na coś in­ne­go – i ta­kie zmia­ny to­warzyszą Za­lan­do do dziś. Również dzi­siaj w po­mieszczeniach byłej roz­dziel­ni w dziel­ni­cy Pren­zlau­er Berg nie ma spe­cjal­ne­go miej­sca na spo­tka­nia biz­ne­so­we. Dzięki temu nie prze­ciąga się ich w nie­skończo­ność, bo pod drzwia­mi już cze­ka ko­lej­ka in­te­re­santów. A drzwi w cen­tra­li, mieszczącej się w 2013 roku przy Son­nen­bur­ger Straße w tej sa­mej dziel­ni­cy, są prze­ważnie ze szkła, nie da się więc prze­oczyć gru­py cze­kających lu­dzi.
 Przy Tor­straße w pierw­szej połowie 2009 roku bra­ko­wało miej­sca na to­war, wszędzie piętrzyły się ster­ty kar­tonów. Wolną prze­strzeń pod biur­ka­mi pro­gra­mistów również za­sta­wia­no pudełkami z bu­ta­mi – nie­ba­wem mówio­no o „ma­ga­zy­nie nu­mer trzy”. „Wpraw­dzie w na­szym mi­kro­ko­smo­sie pa­no­wało ożywie­nie, ale świat na zewnątrz był spa­ra­liżowa­ny kry­zy­sem. To ozna­czało, że bar­dzo trud­no było po­zy­skać ka­pi­tał in­we­storów”, mówi Gentz. Dla­te­go tem­po roz­wo­ju nie­co osłabło, a biu­ra przy Tor­straße mu­siały na ra­zie wy­star­czyć.
 „Nie do wia­ry, jak to się wszyst­ko zaczęło ‒ wspo­mi­na Gentz. ‒ Dziś ta­kie przed­siębior­stwo bu­do­wa­no by z dużo większym roz­ma­chem, włożono by w nie znacz­nie więcej pie­niędzy, dzięki cze­mu roz­wi­jałoby się znacz­nie szyb­ciej”. Właśnie tak jak dzie­je się to z ini­cjo­wa­ny­mi i wspie­ra­ny­mi przez bra­ci Sam­wer fi­lia­mi Za­lan­do w Azji, Ame­ry­ce Południo­wej czy Afry­ce.
 Ale to, co Gentz na­zy­wa nie­pla­no­waną „roz­ciągniętą fazą” bu­do­wy przed­siębior­stwa w la­tach 2008 i 2009, cha­rak­te­ry­zującą się ogra­ni­cze­niem roz­wo­ju, spo­wo­do­wa­nym przez kry­zys fi­nan­so­wy, miało tę dobrą stronę, że sze­fo­wie od pod­szew­ki zna­li swoją firmę i to, co się w niej działo, po­nie­waż sami się kie­dyś wszyst­kim zaj­mo­wa­li: „Kie­dyś wszyst­ko ro­bi­liśmy sami, toteż do dziś ro­zu­mie­my funk­cjo­no­wa­nie różnych pro­cesów. Daje to nam ogromną prze­wagę nad pre­ze­sa­mi wiel­kich kon­cernów, którzy wchodzą do zarządu z zewnątrz”, uważa Gentz. A Schne­ider cie­szy się, że ma ta­kie doświad­cze­nia: „Nie­sa­mo­wi­cie dużo się na­uczy­liśmy, na przykład bez­pośred­nie­go kon­tak­tu z klien­ta­mi”.
 Gentz w roz­mo­wie z klien­ta­mi mu­siał się na­uczyć, że nie­kie­dy kon­su­men­ci trak­tują do­bry ser­wis ze zbyt­nią oczy­wi­stością: dzień przed Bożym Na­ro­dze­niem w 2008 roku pew­na klient­ka za­miesz­kała pod Düssel­dor­fem do­ma­gała się do­sta­wy zamówio­ne­go to­wa­ru przed świętami. „A po­nie­waż Ro­bert i tak je­chał do ro­dziców w oko­li­ce Düssel­dor­fu, po pro­stu wziął paczkę i zawiózł ją pro­sto do klient­ki”, opo­wia­da z uśmie­chem Schne­ider. Jeśli ktoś sądzi, że to wy­da­rze­nie stało się kanwą scen­ki w słyn­nej re­kla­mie, to się myli: „Ko­bie­ta otwo­rzyła drzwi, wzięła ode mnie paczkę i za­mknęła mi je przed no­sem. To wszyst­ko”. Żad­nych pisków z radości!
 Nie­wy­obrażalne tem­po roz­wo­ju Za­lan­do od pierw­sze­go dnia do dziś naj­le­piej ilu­strują kwe­stie lo­ka­lo­we: miej­sca w biu­rach sta­le uby­wało, i to o wie­le szyb­ciej niż się spo­dzie­wa­no, po­nie­waż ze względu na rosnący po­pyt za­trud­nia­no wciąż no­wych pra­cow­ników. Po­miesz­cze­nia przy Tor­straße już wiosną 2009 roku pękały w szwach. Do lata czter­dzie­stu czy pięćdzie­sięciu ówcze­snych pra­cow­ników – w tym nie­wiel­ka gru­pa za­trud­nio­nych na stałe – jesz­cze jakoś wy­trzy­my­wała, aż wresz­cie ko­niecz­na stała się prze­pro­wadz­ka do znacz­nie większe­go biu­ra, pierw­sza z wie­lu ko­lej­nych prze­pro­wa­dzek.
 Za­nim to jed­nak nastąpiło, pierw­sza za­trud­nio­na pra­cow­ni­ca, Ni­co­le Ap­pel, do­ko­nała nie­małej sztu­ki prze­ka­za­nia biu­ra, w którym usu­nięto ślady pierw­szych suk­cesów. Był jed­nak pe­wien kłopot ‒ otóż ścia­ny piw­ni­cy, służącej za ma­ga­zyn, były upstrzo­ne stem­pla­mi z logo Za­lan­do. Po każdym zamówie­niu młoda załoga z radości zwykła od­bi­jać na ścia­nie stem­pel. Początko­wo dzie­sięć razy na dzień, po­tem co­raz częściej. Ten fresk ob­ra­zujący wzrost zna­cze­nia fir­my na ryn­ku trze­ba było jakoś za­ma­lo­wać przed od­bio­rem lo­ka­lu przez właści­cie­la. „Far­ba nie­ste­ty nie­zbyt do­brze kryła”, opo­wia­da asy­stent­ka pre­zesów. Czas na­glił, Ap­pel za­sto­so­wała za­tem sztuczkę znaną wszyst­kim stu­den­tom wy­pro­wa­dzającym się ze wspólnie wy­naj­mo­wa­nych miesz­kań: „Umówiłam się z właści­cie­lem na wieczór, kie­dy już zmierz­chało. W półmro­ku nie rzu­cało się tak bar­dzo w oczy, że spod far­by wyłażą stem­ple”.
 Tym­cza­sem po­zo­sta­li pra­cow­ni­cy zaczęli urządzać się w po­miesz­cze­niach wy­najętych trzy­sta metrów da­lej, przy Zin­no­wit­zer Straße. Początko­wo fir­ma zajęła jed­no piętro i pod­da­sze, łącznie około 400 metrów kwa­dra­to­wych. „Po­tem roz­ple­ni­liśmy się w bu­dyn­ku”, mówi Schne­ider. Wkrótce fir­ma zajęła również bu­dy­nek na­prze­ciw­ko, ale że wciąż się roz­ra­stała, unie­możli­wiało to wszel­kie pla­ny. Wszy­scy, którzy już wte­dy pra­co­wa­li w Za­lan­do, wspo­mi­nają nie tyl­ko cia­snotę, lecz także zbyt­nie nasłonecz­nie­nie i upał w biu­rach z ogrom­ny­mi szkla­ny­mi ścia­na­mi. Wpraw­dzie fa­sadę zasłaniały mar­ki­zy, ale zwi­jały się one, gdy wiał wiatr. Lato 2009 roku było w Ber­li­nie słonecz­ne i wietrz­ne. Wi­dok dru­giej kwa­te­ry głównej Za­lan­do mu­siał być dość dzi­wacz­ny i sta­no­wił swo­isty powrót do czasów klapków: aby chro­nić się przed ja­skra­wym światłem, spra­wiającym, że na mo­ni­to­rach nic nie było widać, roz­sta­wio­no wewnątrz ka­wiar­nia­ne pa­ra­so­le. Lu­dzie sie­dzie­li przy kom­pu­te­rach w oku­la­rach prze­ciwsłonecz­nych, chłodząc sto­py w wia­drach wypełnio­nych wodą z lo­dem. Załoga Za­lan­do – oni pra­co­wa­li tak, jak inni spędza­li urlop…
 Wy­po­sażenie biu­ra po­cho­dziło głównie z Ikei. Naj­pierw Ni­co­le Ap­pel sama skręcała biur­ka dla no­wych ko­legów. „Aż wresz­cie miała dosyć. Nowi mu­sie­li sięgnąć po śru­bokręty”.
 Pra­ca w Za­lan­do: Ni­co­le Ap­pel 
 Pierw­sza za­trud­nio­na
 28 lat, asy­stent­ka pre­zesów
 Pierw­sza za­trud­nio­na na stałe pra­cow­ni­ca Za­lan­do przyszła z in­ne­go świa­ta. Ze swo­iste­go kul­tu­ro­we­go skan­se­nu. Za­nim Ni­co­le Ap­pel prze­pra­co­wała swój pierw­szy dzień w nie­ob­ciążonym sztyw­ny­mi struk­tu­ra­mi star­tu­pie, żyjącym im­pro­wi­zacją, wciąż po­szu­kującym i roz­wi­jającym się burz­li­wie, odbyła prak­tykę w ber­lińskiej in­sty­tu­cji Deut­sche Ren­te­nver­si­che­rung (Nie­miec­kie Ubez­pie­cze­nia Eme­ry­tal­ne). Była to osto­ja ure­gu­lo­wa­nej służby urzędni­czej. Tyle że na dłuższą metę nie pociągała ona ja­snowłosej Ni­co­le. Zakończyw­szy prak­tykę w ubez­pie­cze­niach jako dy­plo­mo­wa­ny urzędnik państwo­wy, Ni­co­le Ap­pel od­po­wie­działa na za­miesz­czo­ne w in­ter­ne­cie ogłosze­nie „młode­go star­tu­pu w branży mody”, po­szu­kującego asy­stent­ki pre­ze­sa. „Roz­mo­wa kwa­li­fi­ka­cyj­na z Ro­ber­tem i Da­vi­dem prze­biegła bar­dzo miło i wkrótce zo­stałam za­trud­nio­na”. Było to we wrześniu 2008 roku.
 W Za­lan­do za­trud­nio­no za­tem jako pierwszą na cały etat ko­bietę, która zdo­była szli­fy urzędni­cze w in­sty­tu­cji państwo­wej. Trud­no w to uwie­rzyć, kie­dy po raz pierw­szy prze­kra­cza się pro­gi tego nie­spo­koj­ne­go przed­siębior­stwa, przy­po­mi­nającego ra­czej wy­dział ja­kie­goś uni­wer­sy­te­tu niż poważne biu­ro, gdzie, owszem, ist­nieją wewnętrzne hie­rar­chie, ale nikt nie ob­no­si się ze swo­im sta­no­wi­skiem.
 Do­wo­dem może być choćby to, że Ni­co­le Ap­pel i jej koleżanki zaj­mują wraz z trze­ma sze­fa­mi je­den – nie­zbyt duży – pokój. Po­miesz­cze­nia zwykłych pra­cow­ników przy­po­mi­nają roz­mia­ra­mi sale gim­na­stycz­ne. Kla­sycz­ne­go biu­ra sze­fa z se­kre­ta­ria­tem nie prze­wi­dzia­no. Nie używa się też form „pan”, „pani”. „Nic­ky” zwra­ca się do swo­ich szefów po imie­niu, tak samo jak do wszyst­kich. „Luźna at­mos­fe­ra bar­dzo mi od­po­wia­da”, mówi. 
 Ni­co­le Ap­pel zaj­mo­wała się w Za­lan­do nie­mal wszyst­kim – cho­dziło o to, żeby ru­szyć ze sprze­dażą. Or­ga­ni­zo­wała prze­pro­wadz­ki, od­da­wała wy­najęte po­miesz­cze­nia właści­cie­lom, robiła za­ku­py w Ikei i na­wet sama mon­to­wała biur­ka – mnóstwo biu­rek dla co­raz większej licz­by no­wych pra­cow­ników. Kie­dy pod­czas zbie­ra­nia ma­te­riałów do tej książki pre­ze­si nie byli pew­ni ja­kichś da­nych z początko­we­go okre­su „bu­rzy i na­po­ru”, ty­po­wa od­po­wiedź na wszyst­kie py­ta­nia brzmiała: „Niech pan za­py­ta Nic­ky. Ona na pew­no będzie wie­działa”. Dziś Ni­co­le zaj­mu­je się głównie or­ga­ni­zacją ter­mi­na­rza trzech „chłopaków”.
 Nie­wie­le ma to wspólne­go z try­bem pra­cy urzędni­ka. „Ela­stycz­ność jest dla nas naj­ważniej­sza, bez niej po pro­stu nie da się pra­co­wać”. Nie­ustan­nie coś się dzie­je, no i te nie­za­pla­no­wa­ne spra­wy. „Kie­dy po­ja­wia się jakiś pro­blem, trze­ba go roz­wiązać. Wte­dy z tru­dem wypra­co­wane pro­ce­du­ry spo­koj­nie można zi­gno­ro­wać”. Nikt się nie obraża, jeśli cho­dzi o bar­dzo szyb­kie upo­ra­nie się z pro­blemami. To prze­cież star­tup, na­wet jeśli jest we wcze­snej fa­zie do­ra­sta­nia.
 Je­dy­nie na biur­ku Ni­co­le nie ma ma­lut­kiej fla­gi państwo­wej, która po­ka­zu­je, skąd po­cho­dzi dany pra­cow­nik i ja­kim języ­kiem – poza an­giel­skim i nie­miec­kim – włada. „Bar­dzo mi się to po­do­ba. Po­trze­bu­je­my lu­dzi ze zna­jo­mością języków ob­cych. Działamy w 14 kra­jach”.
 Większość pra­cow­ników na­wet nie zda­je so­bie spra­wy, że Ni­co­le jest pierwszą za­trud­nioną osobą – wszy­scy przy­szli prze­cież już po niej. Dla­te­go, in­a­czej niż na początku, nie za­wsze pamięta ich imio­na. „Nie ob­noszę się z tym. Nie je­stem szpa­nerką”. To jed­na z cech łączących ją z sze­fa­mi. Oni też nie pchają się do te­le­wi­zji.
 „Po­do­ba mi się zapał, z ja­kim pre­ze­si biorą się do ro­bo­ty. To się udzie­la in­nym”. Styl zarządza­nia? Ni­co­le musi się chwilę za­sta­no­wić. „Na pew­no zde­cy­do­wa­nie na­sta­wio­ny na zespół. W ze­spo­le oma­wia się cele i przystępuje do ich re­ali­za­cji. Można to też na­zwać sty­lem koleżeńskim. – I po chwi­li do­da­je: – Oni na­prawdę tym żyją”. A jeśli coś nie wy­pa­li? Czy zda­rzyło się, że sze­fo­wie krzy­cze­li? „Nie, oni nie krzyczą”.
 Nie chce jed­nak zagłębiać się w szczegóły. Lo­jal­ność asy­stent­ki obo­wiązuje także w Za­lan­do. Na­wet jeśli nie ma tu tra­dy­cyj­ne­go se­kre­ta­ria­tu.
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*Prognoza HDE
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