Rozdziat 2

Bez zmian. Bez szefa.
Bez limitu

Przed koricem 2014 roku Uber wszed! na rynek w Paryzu,
Sydney i Londynie z takim rozmachem, ze ,Fast Company”
opublikowato artykul pod wiele méwiacym tytutem Jak Uber
podbija swiat'. Piecioletni wéwczas start-up pojawial sie
w nowym miescie niemalze co drugi dzienn - i to nie tylko
w najwiekszych metropoliach, ale réwniez we Flint w sta-
nie Michigan, Milwaukee w stanie Wisconsin, Salt Lake City
w stanie Utah... Stowem, w miastach, ktére wcale nie staly
takséwkami.

Jako ze Uber miat bardzo niewiele wlasnych biur ani nie
posiadat zadnych wtasnych pojazdéw, firma musiata opraco-
wa¢ kampanie reklamowa skierowang do dwdch typéw od-
biorcéw: potencjalnych kierowcéw i potencjalnych klientéw.

! S. Melendez, How Uber Conquered the World in 2013, ,Fast Company” 2014,
January 3, [online:] https://www.fastcompany.com/3024236/how-uber-conque-
red-the-world-in-2013 [dostep: 20.01.2019].
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Jesli chodzi o klientéw, Uber zaoferowal im darmowe prze-
jazdy: przez okragle dwa tygodnie w Kansas City (Missouri)
oraz do dwudziestu przejazdéw w Salt Lake City (Utah). Firma
dogadatla sie tez z miejscowymi celebrytami, miedzy innymi
zaoferowala koszykarzowi Brandonowi Knightowi, zeby ten
zostal pierwszym klientem Ubera w Milwaukee (Wisconsin).
Jesli zas chodzi o kierowcéw, Uber sprzedat im idee, ktéra
miata przemoéwi¢ do nich znacznie skuteczniej niz podaro-
wanie czego$ za darmo - idee pieknie podsumowang na bil-
bordzie strategicznie umieszczonym w poblizu siedziby firmy
takséwkarskiej, oferujacej tez wynajem limuzyn w Nowym
Jorku: ,Bez zmian. Bez szefa. Bez limitu”.

Tych sze$¢ stéw stanowi esencje tego, czym firmy pracu-
jace w ramach fuch-ekonomii miaty kusi¢ potencjalnych pra-
cownikéw przez kolejne lata. Wolno$¢! Wolnos¢ od tyranii
o$miogodzinnego czasu pracy, wolno$¢ od wrednego szefa,
wolnos$¢ od ograniczania zarobkéw. Praca dla Ubera oznacza-
ta nie dos$¢, ze wolnosé¢, ale tez robila z ludzi przedsiebiorcéw.

W kwestii promocji tych idei firma nie polegala jedynie
na bilbordach i rozpoczela wlasny program marketingu afi-
liacyjnego. Kierowcy otrzymywali premie za polecenie zna-
jomych, ktérzy dotaczyli do firmy (zazwyczaj okolo dwustu
dolaréw) — byt to pomyst, ktéry wkrétce mialy skopiowac in-
ne firmy spod znaku fuch-ekonomii® Dla niektérych te premie

2 Bywato, ze Uber oferowat az do 2500 dolaréw za polecenie kandydata
spelniajacego konkretne wymogi, takie jak posiadanie licencji takséwkarskiej
czy gotowos$¢ na podpisanie umowy na 12 miesiecy z firma partnerska Ubera
oferujaca wynajem auta.
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