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    Recenzje książki Przedsiębiorczość zdyscyplinowana


    „Przedsiębiorczość to nie tylko nastawienie, ale też konkretny zestaw umiejętności. Program 24 kroków to praktyczny opis procesu, który pozwala odpowiednio ukierunkować energię kreatywną, by w ten sposób zmaksymalizować szanse na sukces i ostateczną siłę oddziaływania przedsięwzięcia”.


    — Mitch Kapor, założyciel Lotus Development Corporation


    „Nie jestem wielkim fanem planów biznesowych, jestem natomiast wielkim fanem procesu planowania biznesowego. Ta książka to bezcenny opis modelu planowania, z którego mogą korzystać przedsiębiorcy opierający swoją działalność na innowacji”.


    — Brad Feld, dyrektor zarządzający Foundry Group, współzałożyciel TechStars oraz twórca serii książek Startup Revolution


    „Z naszej inicjatywy Bill przez ostatnie trzy lata pracował ze szkockimi przedsiębiorcami z wykorzystaniem metody 24 kroków. Rezultaty były niesamowite. Model nie tylko doskonale się sprawdził jako mapa drogowa, ale też utwierdził przedsiębiorców w przekonaniu, że warto podążać obraną ścieżką i dalej rozwijać swój pomysł na biznes. To bardzo przydatna metoda, która sprawdza się również w realiach zagranicznych”.


    — Alex Paterson, dyrektor generalny Highlands and Islands Enterprise Scotland


    „Szkoda, że nie miałem tej książki, kiedy sam zaczynałem — zwięzły tekst, świetne przykłady, prosty język, połączenie klasycznej teorii przedsiębiorczości z rzeczywistością świata start-upów. Jeżeli poważnie podchodzisz do kwestii przedsiębiorczości, to przeczytasz tę książkę uważnie i będziesz ją mieć przez cały czas pod ręką”.


    — Frederick Kerrest, współzałożyciel Okta oraz laureat nagrody dla przedsiębiorców im. Patricka J. McGoverna


    „Ludowa mądrość głosi, że przedsiębiorczym trzeba się urodzić. Nic bardziej mylnego. Przedsiębiorczość to zespół wyuczonych cech, które można doskonalić poprzez sprawne działanie. Ta książka może pomóc przedsiębiorcom radykalnie zwiększyć szanse na sukces, stanowi bowiem szczegółowy przewodnik, w którym krok po kroku opisano, jak zakładać nową firmę. Polecam ją wszystkim ambitnym przedsiębiorcom”.


    — Doug Leone, partner zarządzający Sequoia Capital


    „Bezcenna. Ta książka doskonale podsumowuje wszystko, czego nas uczyli na MIT. Szkoda, że jej nie było, kiedy sześć lat temu ruszał projekt HubSpot”.


    — Brian Halligan, współzałożyciel i dyrektor generalny HubSpot oraz autor książki Inbound marketing


    „Bill i ja wiele rozmawialiśmy o przedsiębiorczości i mam ogromny szacunek do jego zdania na ten temat. Jeśli chodzi o ducha przedsiębiorczości, to ma on w sobie wiele ze szczęśliwego zbiegu okoliczności. W przypadku konkretnych działań rzecz ma się już jednak inaczej. Ta książka opisuje systematyczne podejście, które pozwala znacząco zwiększyć swoje szanse na stworzenie firmy zdolnej przetrwać i zmienić świat. Bardzo mi się podobała zarówno treść, jak i prosta forma tej książki”.


    — Joi Ito, dyrektor MIT Media Lab


    „Dobrych pomysłów nie brakuje, ale potrzeba świetnego przedsiębiorcy, aby ich wartość skutecznie wydobyć. Przedsiębiorcy potrzeba pasji i umiejętności. Pasji być może nie można się nauczyć, ale praktyczne umiejętności z pewnością można zdobyć. W tej książce znajdują się świetne opisy i mądre uwagi na temat działań, które zwiększają szanse przedsiębiorcy na sukces. Gorąco ją polecam”.


    — Paul Maeder, partner założyciel Highland Capital oraz przewodniczący National Venture Capital Association (2012)


    „Bill przedstawia intrygującą koncepcję zespołowej przedsiębiorczości, która znajduje potwierdzenie w badaniach i rzeczywistości. Lista kolejnych kroków, które należy systematycznie podejmować w ramach nowego przedsięwzięcia, nie tylko zapewni przedsiębiorcom większe szanse na sukces, ale też pomoże wskazać umiejętności, które powinien posiadać zespół w kluczowym wczesnym okresie życia firmy. Książka pomaga zespołowi wypracować wspólny język, którym jego członkowie mogą potem rozmawiać o czekających ich zadaniach. Moim zdaniem ta książka mogłaby nosić tytuł Holistyczny przedsiębiorca”.


    — Thomas A. McDonnell, prezes i dyrektor generalny Ewing Marion Kauffman Foundation


    „Przedsiębiorcy społecznościowi muszą opracować model biznesowy, który umożliwiałby zrównoważenie interesów działalności biznesowej z oddziaływaniem społecznym. Soko koncentruje się na budowaniu udanego modelu biznesowego, który dałby się skalować i w ten sposób wywierał coraz większy wpływ na społeczności z naszego sąsiedztwa. Model 24 kroków nakreślony przez Billa Auleta to schemat przydatny każdej firmie, opisujący jej funkcjonowanie od pomysłu do ostatecznej realizacji”.


    — Ella Peinovich i Gwen Floyd, założycielki ShopSoko.com, pierwszego afrykańskiego mobilnego rynku


    „Miałem niewymowną przyjemność pracować z Billem i obserwować, jak potrafi metodycznie rozłożyć na czynniki pierwsze skomplikowany problem, a następnie rozwiązać poszczególne kwestie i zbudować świetną firmę. Ta książka na pewno przyda się przedsiębiorcom na całym świecie. To bardzo ważne, bo świat potrzebuje więcej przedsiębiorców takich jak Bill”.


    — Thomas Massie, członek Kongresu oraz założyciel SensAble Devices oraz SensAble Technologies


    „Przedsiębiorczość z dnia na dzień nabiera coraz bardziej naukowego wymiaru, ponieważ poszerzeniu ulega zakres wiedzy i badań na jej temat. Ta książka to cenny wkład w ten zbiór, ponieważ stanowi przystępny przewodnik po procesie marketingu produktu w różnych branżach. Właśnie tego należałoby oczekiwać od MIT”.


    — David Skok, partner w firmie Matrix Partners


    „Musimy szkolić naszych młodych inżynierów w zakresie przedsiębiorczości. Ta książka bardzo w tym pomaga. Stanowi mapę drogową, która pozwala możliwie skutecznie dopasować produkt do rynku. Ten proces wymaga uwzględnienia wielu zmiennych, które niniejsza książka dobrze opisuje. Książka stanowi praktyczny przewodnik, który podpowiada, jak sobie z tymi zagadnieniami radzić”.


    — Tom Byers, profesor przedsiębiorczości na Stanford School of Engineering, dyrektor Stanford Technology Ventures Program


    „To świetny i praktyczny przewodnik dla przedsiębiorców, dzięki któremu mogą oni spojrzeć kompleksowo na cały proces i zidentyfikować wszystkie kluczowe elementy procesu wprowadzania produktu na rynek. Autor opiera się na swoich doświadczeniach związanych z pracą ze studentami MIT i w ten sposób wnosi swój wkład w budowanie bibliografii wspierającej stały rozwój młodych przedsiębiorców”.


    — Joe Lassiter, szef Harvard Innovation Lab oraz profesor praktyki zarządzania w Harvard Business School


    „Bardzo się cieszę na myśl o tym, że teraz przedsiębiorcy na całym świecie będą mogli doskonalić swoje umiejętności tak samo jak ja podczas studiów na MIT. Ta książka to zbiór informacji i przemyśleń gromadzonych przez wiele lat. Każdy przedsiębiorca, nawet ten, który już prowadzi własną firmę, powinien ją przeczytać”.


    — Sal Lupoli, założyciel Sal’s Pizza oraz Lupoli Companies


    „W działaniach przedsiębiorczych lubię się odwoływać do intuicji, więc wolę mniej ustrukturyzowane podejście. Niemniej podczas prac nad projektem Lark postępowałam zgodnie z założeniami powyższego modelu i uświadomiłam sobie, że odrobina porządku bardzo się przydaje. Ta książka pomaga odnieść sukces, a przy tym nie tłamsi kreatywności. To lektura obowiązkowa, którą każdy przedsiębiorca powinien przeczytać i do której powinien wracać”.


    — Julia Hu, założycielka i dyrektor generalny Lark Technologies


    „Przedsiębiorczość zdyscyplinowana to bardzo przydatna książka, którą polecam wszystkim studentom przedsiębiorczości oraz przedsiębiorcom. Pozwala czytelnikowi wykonać kilka ważnych, praktycznych kroków, które są często pomijane na drodze do stworzenia nowej firmy na podstawie innowacyjnego rozwiązania”.


    — profesor Gregory B. Vit, dyrektor Dobson Centre for Entrepreneurial Studies przy McGill University

  


  
    Przez cały okres mojej kariery przedsiębiorcy moja rodzina stała za mną murem i mogłem zawsze liczyć na ich bezwarunkowe wsparcie i miłość. To właśnie im dedykuję zatem tę książkę. Zacznę od nieżyjących już Becky i Herba Auletów, którzy byli najwspanialszymi rodzicami, jakich syn może sobie wymarzyć. Los obdarzył mnie również czterema wspaniałymi synami, Kennym, Tommym, Kyle’em oraz Chrisem, którzy zastanawiają się, dlaczego mają ojca innego niż wszyscy, ale dzielnie to znoszą… i mimo wszystko osiągnęli w życiu naprawdę dużo.


    Przede wszystkim jednak chciałbym zadedykować tę książkę mojej wspaniałej, cierpliwej żonie, Lisie, która trzydzieści lat temu poślubiła młodego szeregowego pracownika korporacji, a teraz musi żyć z szalonym starym przedsiębiorcą i mimo to cały czas trwa u mego boku. Napisałem tę książkę dla Ciebie!

  


  
    Przedmowa


    Ta książka ma służyć jako zbiór narzędzi dla przedsiębiorców, którzy podejmują nowe wyzwanie po raz pierwszy albo kolejny. Ma im pomóc w stworzeniu świetnej firmy opartej na innowacyjnych produktach. Seryjni przedsiębiorcy z bogatym doświadczeniem w danej dziedzinie lub branży potwierdzają, że ten model 24 kroków pomaga im skuteczniej wprowadzać produkty na rynek.


    Jako przedsiębiorca chętnie korzystam z różnych źródeł wiedzy, zarówno z książek, jak i ze wsparcia mentorów, nade wszystko odwołuję się jednak do własnych doświadczeń przedsiębiorczych. Mimo to nie trafiłem nigdzie na kompleksowe źródło, które umiejętnie zestawiałoby wszystkie informacje.


    Miałem okazję przeczytać wiele książek, które zawierają bardzo cenne informacje. Zaliczają się do nich: Przeskoczyć przepaść Geoffreya Moore’a, Strategia błękitnego oceanu W. Chan Kima oraz Renée Mauborgne, Inbound marketing Briana Halligana i Dharmesha Shaha, Four Steps to the Epiphany Steve’a Blanka, Metoda Lean Startup Erica Riesa, Metoda Running Lean Asha Mauryi oraz Tworzenie modeli biznesowych Alexa Osterwaldera i Yves’a Pigneura. To bardzo cenne książki, zresztą do wielu z nich będę się odwoływał. Wszystkie one jednak skupiają się na dogłębnym omówieniu kilku podstawowych kwestii, nie zawierają natomiast kompleksowej mapy, którą ja chciałem przedstawić moim studentom na Massachusetts Institute of Technology (MIT) oraz podczas innych warsztatów. Moim zdaniem każde ze wspomnianych źródeł stanowi ważne narzędzie i przydaje się na pewnym etapie tworzenia koncepcji, rozwoju czy wprowadzania produktu na rynek. Uznałem jednak, że trzeba jeszcze stworzyć przybornik, w którym oprócz tych wszystkich narzędzi znalazłyby się również inne.


    Stosując analogię przybornika, można by powiedzieć, że śrubokręt to narzędzie, które doskonale się sprawdza w pewnych okolicznościach, ale w innych przydaje się znacznie mniej niż młotek. Na podobnej zasadzie koncepcje prezentowane na przykład w książce Inbound marketing są same w sobie bardzo cenne, ale jeszcze bardziej przydają się wtedy, gdy zostaną zastosowane w odpowiednim kontekście i we właściwym momencie.


    W tej książce chodzi zatem o to, aby wytyczyć jasną ścieżkę przez nieco skomplikowany i niekiedy trudny w odbiorze proces, w ramach którego jako przedsiębiorca próbujesz dokonać czegoś, czego jeszcze nikt nie dokonał. To niezwykle trudne, ale jednocześnie bardzo ważne zajęcie. Ta książka powstała na bazie warsztatów i zajęć, które prowadzę na całym świecie oraz na MIT. Model opracowałem właśnie na potrzeby tych zajęć, a potem przez lata doskonaliłem go przy współpracy z setkami świetnych przedsiębiorców.


    Oczywiście w pracy nad nowym przedsięwzięciem trzeba uwzględnić jeszcze wiele innych elementów, takich jak choćby kultura czy funkcjonowanie zespołu, sprzedaż, finanse i przywództwo, niemniej fundament przedsięwzięcia opartego na innowacji stanowi nowo powstały produkt — dlatego to właśnie na nim będziemy się koncentrować w tej książce.


    Opisany tu proces nie musi przebiegać krok po kroku. Starałem się przedstawić go w postaci liniowej, jako zbiór 24 etapów, aby w ten sposób ułatwić Ci pracę. W rzeczywistości wiedza zgromadzona w trakcie realizacji jednego kroku może Cię skłonić do weryfikacji wyników poprzednich etapów, do udoskonalenia czy nawet całkowitej modyfikacji już uzyskanych rezultatów. Warto przeprowadzić ten proces w sposób iteracyjny i dążyć jak po spirali do optymalnej odpowiedzi. Musisz przecież pamiętać, że nie masz nieskończenie dużo czasu. Wstępne szacunki musisz poczynić na postawie przeprowadzonych badań, licząc się z tym, że niekiedy później będą one podlegać weryfikacji.


    Każdy z opisanych tu kroków opiera się na dogłębnej analizie korzyści, które klient uzyska dzięki zastosowaniu Twojego produktu (nie ma przy tym znaczenia, czy obserwujący wszystko z boku analityk, potencjalny inwestor bądź autor opracowania technologicznego potrafi tę wartość dostrzec). Jak mi ktoś kiedyś powiedział: „W teorii teoria i rzeczywistość przedstawiają się tak samo, w rzeczywistości jednak teoria i rzeczywistość to dwie zupełnie różne rzeczy”.


    Ta książka pomaga również wypracować pewien wspólny język, za pomocą którego można omawiać podstawowe aspekty nowego przedsięwzięcia. To pomaga w prowadzeniu dyskusji z doradcami, mentorami i innymi przedsiębiorcami. Starałam się każdy kolejny krok zdefiniować tak, aby stanowił odrębny element procesu. Pamiętam, jak mój ojciec się denerwował, kiedy prosił o szczypce, a ja dawałem mu klucz francuski. Teraz czuję się podobnie, kiedy pytam moich studentów, jaki mają „model biznesowy”, a oni opowiadają mi o całkowitym dostępnym rynku czy polityce cenowej.


    W wyniku stworzenia zintegrowanego przybornika, opartego na wspólnym języku, powstało coś, co nazywamy na MIT zdyscyplinowaną przedsiębiorczością. Niektórzy ludzie twierdzą, że przedsiębiorca nie potrzebuje dyscypliny, że lepiej mu służą chaos i nieprzewidywalność. Tak rzeczywiście jest, ale właśnie dlatego warto korzystać z modelu, który pozwala rozwiązywać problemy w sposób systematyczny. Jako przedsiębiorca już i tak zmagasz się z całą masą czynników, na które nie masz żadnego wpływu. Ten proces ma Ci pomóc odnieść sukces lub szybciej dotrzeć do punktu, w którym Twój zamysł okazuje się nierealistyczny. Tak czy owak, ten model Ci pomoże.


    Żałuję, że gdy sam zaczynałem moją przygodę z przedsiębiorczością, nie miałem tej książki do dyspozycji.


    Uwaga dotycząca przykładów przytaczanych w książce. W książce opisuję wiele przykładów zaczerpniętych z pracy studentów uczestniczących w zajęciach z przedsiębiorczości. Nie wszystkie te pomysły zostały w pełni dopracowane z uwagi na ograniczenia czasowe. Przytaczam je tutaj, aby zilustrować podstawowe założenia poszczególnych kroków. Niektóre z nich nieco zmieniłem, aby lepiej obrazowały najlepsze praktyki czy pułapki czyhające na przedsiębiorców na poszczególnych etapach (istota przedsięwzięcia pozostawała jednak zawsze niezmienna). Wybrałem inicjatywy, które potwierdzają moje własne doświadczenia związane z zakładaniem nowych firm. Nie wszystkie te pomysły doprowadziły do powstania firmy, wiele bowiem zależało od tego, jakie decyzje podjęli członkowie poszczególnych zespołów po zakończeniu moich zajęć. Mimo to nie można odmówić tym przypadkom wartości edukacyjnej.


    


    

  


  
    Podziękowania


    Pragnę gorąco podziękować mojemu redaktorowi Chrisowi Snyderowi oraz doradcy ds. redakcyjnych Nancy Nichols, bez których ta książka na zawsze pozostałaby tylko w mojej głowie, ewentualnie na moim komputerze. Dziękuję również rumuńskiemu przedsiębiorcy i mojemu przyjacielowi zarazem — Marius Ursache wykonał niesamowite ilustracje. Za każdym razem, gdy przysyłał mi kolejny rysunek, czułem się jak dziecko w okresie Bożego Narodzenia. Zawsze otwierałem wiadomości od niego z wielkim wyczekiwaniem i nigdy się nie zawiodłem. Dziękuję też zespołowi z John Wiley & Sons, pracującemu pod kierunkiem Shannon Vargo. Dzięki nim książkę udało się przygotować w pełni profesjonalnie, a przy tym w rekordowym czasie.


    Na uznanie za wkład w powstanie bądź dopracowanie poszczególnych fragmentów tej książki zasługuje całe grono osób. Są to: Lauren Abda, Yevgeniy Alexeyev, Greg Backstrom, Christina Birch, Michael Bishop, Adam Blake, Young Joon Cha, Vishal Chaturvedi, Ryan Choi, Kevin Clough, Yazan Damiri, Charles Deguire, Deepak Dugar, Max Faingezicht, Daniel Fisberg, Patrick Flynn, Tim Fu, Pierre Fuller, Megan Glendon, David Gordon, Melinda Hale, Katy Hartman, Kendall Herbst, Nick Holda, Julia Hu, Max Hurd, Ricardo Jasinski, Max Kanter, Mustafa Khalifeh, Zach LaBry, Jake Levine, Michael Lo, Dulcie Madden, Vasco Mendes de Campos, Aditya Nag, Madeline Ng, Inigo De Pascual Basterra, Ella Peinovich, Giorgi Razmadze, Adam Rein, Izak van Rensburg, Miriam Reyes, Sophia Scipio, Colin Sidoti, Sam Telleen, Jocelyn Trigg, Pedro Valencia, Eduard Viladesau oraz Leo Weitzenhoff. Dziękuję także 3D Systems oraz Dollar Shave Club za zgodę na zamieszczenie zdjęć i obrazów.


    Ta książka mogła powstać dlatego, że przez ostatnich sześć lat pracowałem na MIT i stykałem się z najwybitniejszymi przedsiębiorcami świata. Jestem bardzo zaszczycony, że mogłem z nimi pracować. Jeśli chodzi o intelektualny wkład w moją pracę, kilku osobom pragnę podziękować szczególnie gorąco. Są to: Fiona Murray (autorka artykułu poświęconego przedsiębiorczości opartej na innowacji, do którego nawiązuję i który parafrazuję we wstępie, a który stanowił dla mnie ważny punkt odniesienia w pracy nad tą książką), Ed Roberts, Scott Stern, Charlie Cooney, Matt Marx, Catherine Tucker, Eric von Hippel, Jim Dougherty, Katie Rae, Reed Sturtevant, Elaine Chen, Peter Levine, Brian Halligan oraz, oczywiście, mój kolega po fachu i autor licznych wykładów poświęconych tej samej tematyce, legendarny Howard Anderson. Na słowa uznania zasługują również David Skok, Thomas Massie, Tom Ellery, Andrew Hally, Bernard Bailey, Marc Dulude, Jim Baum, Bill Warner, Dan Schwinn, Bob Coleman, Ken Morse, Jon Hirshtick, Chuck Kane, Brad Feld, Marty Trust, Sal Lupoli, Joi Ito, Sanjay Sarma oraz liczni mentorzy i inne osoby, z którymi przez lata miałem okazję pracować. Wszyscy oni walnie przyczynili się do podniesienia intelektualnej wartości tej książki, choć pragnę jednocześnie zaznaczyć, że biorę na siebie pełną odpowiedzialność za sposób implementacji ich rad i uwag (czyli za kwestię będącą głównym tematem zawartych tu rozważań). Ponoszę wyłączną odpowiedzialność za wszelkie błędy, które znajdą się na kartach tej książki.


    Zespół Kauffman Foundation for Entrepreneurship, w szczególności zaś Wendy Torrance, Lesa Mitchell oraz Dane Stangler, bardzo mi pomogli w trakcie pracy nad książką, a jeszcze wcześniej przez pewien czas namawiali mnie do jej napisania. W końcu ich posłuchałem i zabrałem się do pracy. Dziękuję Wam za słowa zachęty.


    Zasadniczą rolę w trakcie prac odegrał niesamowity zespół z Martin Trust Center przy MIT Entrepreneurship. W jego skład wchodzą Colin Kennedy, Christina Chase, Ben Israelite, Adam Cragg, Vanessa Marcoux, Allison Munichiello, Pat Fuligni, Justin Adelson oraz Liz DeWolf. Zawsze mogłem liczyć na ich wsparcie, uwagi oraz krytyczne spojrzenie.


    Na koniec pragnę wyrazić słowa uznania dla tysięcy studentów i przedsiębiorców, z którymi miałem okazję pracować. Jesteście dla nas codziennym źródłem energii i nadziei! Staramy się Wam pomóc, ponieważ jesteście naszą nadzieją na przyszłość.

  


  
    Wprowadzenie
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    Wiadomość dnia — przedsiębiorczości można uczyć!


    Gdy zaczynam zajęcia albo warsztaty, często zadaję następujące pytanie: „Czy waszym zdaniem przedsiębiorczości można uczyć?”. Zawsze odpowiada mi głucha cisza. Ludzie siedzą i wiercą się na swoich krzesłach. Potem ktoś grzecznie odpowiada, że owszem — w końcu dlatego zapisali się na te zajęcia. Po tego rodzaju dłuższej uprzejmej wymianie zdań ktoś wreszcie mówi to, co wszyscy wtedy myślą: „Nie, przedsiębiorcą albo się jest, albo nie”. Autor tej wypowiedzi, gdy poczuje, że może, zaczyna z zaangażowaniem bronić swojego stanowiska.


    Przyznaję, że lubię te osoby choćby dlatego, że piętnaście lat temu sam bym się tak zachował. Dzisiaj wiem jednak, że przedsiębiorczości można uczyć. Przekonuję się o tym co tydzień podczas zajęć, które prowadzę na Massachusetts Institute of Technology (MIT) oraz w różnych innych miejscach na całym świecie.


    Patrzymy na Richarda Bransona, Steve’a Jobsa, Billa Gatesa, Larry’ego Ellisona oraz innych znanych przedsiębiorców i odnosimy wrażenie, że są inni niż my. Wydają nam się nadzwyczajni. Tak naprawdę jednak ich sukcesy są pochodną wprowadzenia na rynek wybitnych produktów — nie mają nic wspólnego z jakimkolwiek genem przedsiębiorczości.


    Chcesz odnosić sukcesy jako przedsiębiorca? Potrzebujesz świetnych i innowacyjnych produktów. Pod pojęciem produktów należy rozumieć dobra materialne, ale także usługi czy fakt dostarczania informacji. Bez dobrego produktu wszystkie inne czynniki sprzyjające sukcesowi pozostają bez znaczenia. Proces tworzenia wybitnego produktu może być przedmiotem nauczania. Z tej książki dowiesz się, w jaki sposób maksymalizować swoje szanse na opracowanie świetnego produktu.


    Przedstawiam tu systematyczne i uporządkowane podejście do tworzenia nowych przedsięwzięć biznesowych. Mój model doskonale sprawdza się zarówno w teoretycznych warunkach sali wykładowej, jak i tam, gdzie trzeba założyć nową firmę obsługującą nowy rynek. Zanim jednak przejdziemy do sedna sprawy, powinniśmy rozprawić się z trzema powszechnie spotykanymi mitami na temat przedsiębiorców — mitami, które często hamują zapędy ludzi chcących otwierać nowe firmy lub chcących uczyć studentów tej sztuki.


    Trzy mity, z którymi należy się rozprawić


    Funkcjonuje wiele fałszywych tez dotyczących tego, czym jest przedsiębiorczość i co jest niezbędne, aby móc zostać przedsiębiorcą. Pierwszy z trzech wspominanych przeze mnie mitów głosi, że firmy zakładają pojedynczy ludzie. Owszem, słyszy się wiele historii przedsiębiorców ukazanych jako samotni bohaterowie, jednak jeśli uważnie przyjrzeć się twardym danym, wyłoni się zupełnie inny obraz sytuacji. Firmy są zakładane przez zespoły. Co ważne, większe zespoły okazują się mieć większe szanse na sukces. Więcej założycieli = większa szansa na sukces1.


    Drugi mit głosi, że wszyscy przedsiębiorcy to ludzie charyzmatyczni, a ich charyzma jest kluczowym czynnikiem umożliwiającym odniesienie sukcesu. Owszem, w krótkim okresie charyzma może być niewątpliwym atutem, trudno jest ją jednak utrzymać na dłużej. Z prowadzonych badań wynika, że od charyzmy znacznie ważniejsze jest, aby przedsiębiorca umiał się komunikować, rekrutować innych i sprzedawać.


    Trzeci mit zakłada, że istnieje coś takiego jak gen przedsiębiorczości — że niektórzy ludzie mają genetyczne predyspozycje do sukcesu w zakładaniu firm. Jak sugeruje rysunek z początku tego rozdziału, takiego genu jak dotąd nie znaleziono i nikt go nigdy nie znajdzie. Niektórzy wierzą, że z przedsiębiorczością należy utożsamiać takie cechy osobowości jak ostentacja czy śmiałość, jednak przekonanie to również jest bezpodstawne. Można wskazać natomiast konkretne umiejętności, które zwiększają szanse na odniesienie sukcesu. Chodzi między innymi o zarządzanie ludźmi, sprzedaż oraz — główny przedmiot tej książki — tworzenie i wprowadzanie na rynek nowych produktów. Tych umiejętności można uczyć. Absolutnie nie stanowią one żadnego genetycznego daru, który otrzymali wybrani. Ludzie potrafią się dostosowywać i uczyć nowych zachowań. Przedsiębiorczość można natomiast rozbić na czynniki pierwsze — na konkretne zachowania i procesy, których można uczyć innych ludzi.


    W poszukiwaniu dowodów nie musimy udawać się nigdzie daleko. Wystarczy, że rozejrzę się wokół siebie, po terenie MIT. Studenci tej uczelni zakładają firmy dosłownie na pęczki. W 2006 roku istniało takich firm ponad 25 tysięcy i każdego roku powstawało 900 nowych. Przedsiębiorstwa te zatrudniają ponad 3 miliony osób, a ich łączne roczne przychody wynoszą około 2 bilionów dolarów. Aby kwota ta lepiej przemawiała do wyobraźni, wyjaśnię, że łączne roczne przychody firm założonych przez absolwentów MIT stawiałyby ich na jedenastym miejscu w klasyfikacji największych gospodarek świata2.


    Skąd się biorą sukcesy MIT w przedsiębiorczości?


    Dlaczego MIT z tak dużą skutecznością produkuje kolejnych przedsiębiorców? Wiele osób bardzo często wskazuje na to, że studenci tej uczelni są niezwykle inteligentni. Studenci MIT nie są mądrzejsi od studentów innych wiodących szkół wyższych z całego świata (Caltech, Harvard itp.), mimo to żadna z tych uczelni, może za wyjątkiem Stanfordu, nie produkuje tylu przedsiębiorców co MIT. Wniosek z tego taki, że powodów sukcesu tej szkoły należy poszukiwać gdzie indziej.


    Inni utrzymują, że sukces MIT polega na tym, że jego studenci mają dostęp do najnowocześniejszych laboratoriów, więc łatwiej jest im zakładać firmy. To kolejna hipoteza, którą można zweryfikować na podstawie liczb. Dzięki działającemu przy MIT Technology Licensing Office (TLO) dysponujemy danymi na temat liczby firm zakładanych co roku z wykorzystaniem technologii powstałych w laboratoriach uczelni (rozwiązania te muszą być licencjonowane za pośrednictwem TLO). Liczba ta wynosi od 20 do 30 rocznie, co w porównaniu z innymi uczelniami naprawdę robi wrażenie. Jeśli jednak wiemy, że absolwenci MIT zakładają około 900 firm rocznie, dane te przestają wydawać się aż tak istotne3. Firmy zakładane z wykorzystaniem technologii licencjonowanej przez MIT mają zwykle duże znaczenie strategiczne i wywierają spory wpływ na rynek (np. Akamai)4, nie odgrywają jednak większej roli w ogólnym sukcesie uczelni na polu przedsiębiorczości. Dobrze ponad 90 procent firm zakładanych przez absolwentów MIT nie wykorzystuje rozwiązań technologicznych opracowanych w jej laboratoriach.


    Prawdziwym powodem tak dużych sukcesów MIT na tym polu jest połączenie atmosfery i umiejętności. Na uczelni panuje kultura zachęcania studentów do zakładania firm zawsze i wszędzie: w Dolinie Krzemowej, Izraelu, londyńskim Tech City czy Berlinie. Wzory do naśladowania można znaleźć wszędzie i nie są to żadne abstrakcyjne symbole, ale ludzie z krwi i kości tacy jak Ty i ja. Panująca na MIT atmosfera jest przesycona poczuciem możliwości i współpracy, w związku z czym studenci szybko nabierają tam przekonania: „Tak, ja też mogę założyć firmę”. Zostają zakażeni „wirusem przedsiębiorczości”, wierzą w korzyści płynące z rozpoczynania czegoś nowego.


    Studentów motywuje atmosfera ambicji i współpracy. Kształtowanie umiejętności związanych z przedsiębiorczością ma miejsce podczas wykładów, konkursów, dodatkowych zajęć i programów networkingowych. Wiedza przekazywana w salach wykładowych i poza nimi jest bardzo trafna i niezwykle przydatna studentom, dzięki czemu w panującej tam atmosferze podchodzą oni do tematu przedsiębiorczości z większym zainteresowaniem i determinacją. Co więcej, skuteczność tej postawy jest dodatkowo zwiększana przez fakt, że każdy uczestnik zajęć jest w nie w pełni zaangażowany. Zajęcia prowadzone w tak pozytywnej atmosferze są znacznie bardziej produktywne zarówno dla studentów, jak i dla wykładowców.


    Jednym z ważniejszych czynników mających udział w tworzeniu tego wspaniałego zaklętego kręgu jest społeczna mentalność stadna. Studenci zgłębiający tajniki przedsiębiorczości automatycznie podejmują współpracę z innymi studentami. Rozmawiają o swojej pracy podczas spotkań towarzyskich i w naturalny sposób wzajemnie motywują się do większego wysiłku, zapewniając sobie atmosferę rywalizacji. Uczą się od siebie nawzajem, ale to nie wszystko — nauka ta staje się elementem ich indywidualnej i grupowej tożsamości.


    To właśnie te czynniki składają się na atmosferę, która umożliwia tak skuteczne „nauczanie” przedsiębiorczości na MIT. To pozytywna pętla sprzężenia zwrotnego, zilustrowana na rysunku W.1.


    Podział na odrębne typy przedsiębiorczości


    Przedsiębiorczość polega na tworzeniu nowego przedsięwzięcia biznesowego, które wypełni pewną lukę na rynku. Definicja ta wydawała się nam — profesor Fionie Murray, profesorowi Scottowi Sternowi, moim współpracownikom i mnie — jasna, dopóki nie spędziliśmy sporo czasu na rozmowach z różnymi organizacjami na temat promowania przedsiębiorczości w różnych regionach świata. Stwierdziliśmy, że gdy w rozmowach z innymi posługujemy się słowem „przedsiębiorczość”, może być ono interpretowane na co najmniej dwa skrajnie różne sposoby. Różnica ta ma bardzo istotne konsekwencje, ponieważ oba rodzaje przedsiębiorczości charakteryzują się wyraźnie różnymi potrzebami i celami5.
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    Rysunek W.1. Pozytywna pętla sprzężenia zwrotnego


    Mała i średnia przedsiębiorczość (SME)


    Zacznijmy od małej i średniej przedsiębiorczości (ang. small and medium enterprise, SME). Tego rodzaju firmy są najczęściej zakładane przez jedną osobę z myślą o obsłudze lokalnego rynku i na tym lokalnym rynku rozwijają się do postaci małego lub średniego przedsiębiorstwa. Zwykle jest to spółka zamknięta, na przykład firma rodzinna, w przypadku której ścisła kontrola nad prowadzoną działalnością ma duże znaczenie. „Korzyści” osiągane przez tego rodzaju przedsiębiorców sprowadzają się zwykle do niezależności oraz gotówki osiąganej z firmy.


    Tego rodzaju firmy nie potrzebują zazwyczaj dużego kapitału, więc każdy zastrzyk środków finansowych skutkuje stosunkowo szybkim wzrostem przychodów i nowymi miejscami pracy. Takie przedsięwzięcia mogą być geograficznie rozproszone, a jedną z ich cech charakterystycznych jest to, że nie mogą wysłać miejsc pracy za granicę i ograniczyć w ten sposób kosztów. Bardzo często są to firmy usługowe, firmy handlowe albo inne przedsiębiorstwa operujące na produktach innych firm. Ich kluczową cechą rozpoznawczą jest koncentracja na rynku lokalnym.


    Przedsiębiorczość innowacyjna (IDE)


    Przedsiębiorstwo innowacyjne (ang. innovation-driven enterprise, IDE) to bardziej ambitne i ryzykowne wyzwanie. Tego rodzaju firmy planują obsługiwać rynki wykraczające daleko poza ich bezpośrednią okolicę. Dążą do tego, by sprzedawać swoją ofertę globalnie, a przynajmniej na poziomie regionalnym.


    Tacy przedsiębiorcy pracują zwykle w zespołach, budując firmę na podstawie jakiejś technologii, procesu, modelu biznesowego albo innej innowacji, która da im znaczną przewagę konkurencyjną nad dotychczasowymi firmami na danym rynku. Bardziej niż na kontroli zależy im na majątku. Ich plany rozwojowe są tak ambitne, że często muszą się uciekać do sprzedaży udziałów w przedsięwzięciu.


    Początkowo takie firmy rozwijają się wolniej, kiedy jednak złapią już wiatr w żagle, ich wzrost wyraźnie przyspiesza (por. tabela W.1). Wzrost jest ich podstawowym celem, dla którego są gotowi zrezygnować z kontroli nad firmą i zgodzić się na to, by miała ona wielu właścicieli. Firmy SME zwykle zachowują niewielkie rozmiary (choć nie zawsze), natomiast przedsiębiorstwa IDE w większym stopniu charakteryzuje nastawienie typu: „albo będziemy duzi, albo zwijamy manatki”. Jedynym sposobem na osiągnięcie tego celu jest duży i szybki wzrost oraz wejście na rynek globalny.


    Przedsiębiorczość IDE charakteryzuje się tym, że tworzone w jej ramach miejsca pracy mogą być przenoszone za granicę, gdy tylko skutkuje to wzrostem konkurencyjności. Tego rodzaju firmy znacznie rzadziej bywają rozproszone geograficznie, częściej koncentrują się natomiast wokół ośrodków innowacyjności. Wszelkie zastrzyki środków finansowych przynoszą efekty w postaci wzrostu przychodów lub nowych miejsc pracy po znacznie dłuższym czasie niż w przypadku małych i średnich przedsiębiorstw.


    Tabela W.1. SME a IDE — tabela porównawcza


    
      
        
        
      

      
        
          	
            Przedsiębiorstwa SME

          

          	
            Przedsiębiorstwa IDE

          
        


        
          	
            Koncentracja na rynku lokalnym lub regionalnym.

          

          	
            Koncentracja na rynku globalnym lub regionalnym.

          
        


        
          	
            Innowacje nie są niezbędnym elementem do założenia i rozwoju firmy, nie są też źródłem przewagi konkurencyjnej.

          

          	
            Firma opiera się na jakimś innowacyjnym rozwiązaniu (technologicznym, procesowym, dotyczącym modelu biznesowego), dającym jej potencjalną przewagę konkurencyjną.

          
        


        
          	
            Miejsca pracy nieprzenaszalne za granicę (restauracje, pralnie, branża usługowa).

          

          	
            Praca, która może być outsourcowana za granicę.

          
        


        
          	
            Najczęściej firmy rodzinne lub firmy z niewielką ilością kapitału zewnętrznego.

          

          	
            Bardziej zróżnicowana struktura właścicielska z uwagi na konieczność pozyskania zewnętrznego kapitału.

          
        


        
          	
            Firma rozwija się zwykle w tempie liniowym. Gdy się w nią zainwestuje, następuje szybka pozytywna reakcja (przychody, przepływy pieniężne, miejsca pracy itp.).

          

          	
            Na początku firma generuje straty, jeśli jednak odniesie sukces, zacznie błyskawicznie rosnąć. Gdy się w nią zainwestuje, skutki (przychody, przepływy pieniężne, miejsca pracy itp.) są widoczne dopiero po dłuższym czasie.
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    Źródło: Bill Aulet, Fiona Murray, A Tale of Two Entrepreneurs: Understanding Differences in the Types of Entrepreneurship in the Economy, Ewing Marion Kauffman Foundation, maj 2013, http://www.kauffman.org/~/media/kauffman_org/research reports and covers/2013/05/ataleoftwoentrepreneurs.pdf.


    


    W krótkim okresie model SME okazuje się bardziej elastyczny, wystarczy jednak wykazać się odrobiną cierpliwości, aby firma innowacyjna przyniosła swoim założycielom spektakularny sukces na poziome Apple, Google, Hewlett-Packard i innych spółek notowanych na giełdzie.


    Skoncentrujemy się na firmach IDE


    W zdrowej gospodarce współistnieją zarówno przedsiębiorstwa SME, jak i IDE. Nie można mówić, że któryś z tych modeli jest lepszy. Są natomiast na tyle różne, że wymagają wyraźnie odmiennego podejścia i innego zestawu kompetencji, umożliwiającego odniesienie sukcesu. Dlatego też w tej książce nie będę uczył przedsiębiorczości, lecz przedsiębiorczości IDE, ponieważ właśnie na tym znam się najlepiej — sam jestem współzałożycielem dwóch innowacyjnych firm (Cambridge Decision Dynamics i SensAble Technologies).


    Czym są innowacje?


    Innowacja staje się coraz bardziej nadużywanym terminem, na szczęście można ją bardzo łatwo zdefiniować. Poniższa definicja stanowi adaptację tej sformułowanej przez Eda Robertsa, profesora MIT6:


    Innowacja = wynalazek × komercjalizacja


    Zmodyfikowałem definicję Robertsa, w której występował znak dodawania. Moim zdaniem innowacje nie są sumą wynalazczości i komercjalizacji, lecz iloczynem tych dwóch elementów. Komercjalizacja bez wynalazku (wynalazczość = 0) albo wynalazek bez komercjalizacji (komercjalizacja = 0) nie wystarczą, aby powstało coś innowacyjnego.


    Wynalazek (rozumiany jako pomysł, technologia albo jakiegoś rodzaju własność intelektualna) jest oczywiście istotny, warto jednak podkreślić, że przedsiębiorca nie musi być jego autorem. Bardzo często okazuje się, że wynalazki stanowiące fundament innowacyjnych rozwiązań pochodzą z zewnątrz. Najlepszym tego przykładem jest Steve Jobs, który rozpoznawał wynalazki innych (jak choćby mysz komputerową stworzoną w ośrodku PARC firmy Xerox), a następnie skutecznie je komercjalizował za pośrednictwem Apple. Kolejnym przykładem może być Google, który większość swoich przychodów uzyskuje z usługi AdWords, czyli reklam tekstowych w wynikach wyszukiwania opartych na słowach kluczowych. Na pomysł oferowania takich reklam wpadła inna firma, Overture, jednak to Google udało się skutecznie ten pomysł skomercjalizować.


    Powyższe przykłady dowodzą, że możliwość skomercjalizowania nowego pomysłu jest warunkiem koniecznym stworzenia prawdziwej innowacji. Przedsiębiorca staje się wówczas swego rodzaju podmiotem komercjalizującym.


    Całkowicie świadomie nie posługuję się określeniem „przedsiębiorczość technologiczna”, ponieważ innowacyjne rozwiązania wcale nie muszą być związane z nowymi technologiami. Innowacje mogą mieć charakter technologiczny lub procesowy, a także dotyczyć modelu biznesowego, pozycjonowania itp.


    Część najważniejszych innowacji naszych czasów, takich jak Google, iTunes, Salesforce.com, Netflix czy Zipcar, to innowacje sprowadzające się do opracowania nowych modeli biznesowych. Owszem, wykorzystują one różne rozwiązania technologiczne — na przykład Zipcar miałby problem z obsługą swojej dużej liczby samochodów oferowanych klientom, gdyby nie możliwość bezkluczykowego dostępu do aut. Co do zasady jednak innowacja tej firmy sprowadza się do traktowania wynajmowanego samochodu jako substytutu dla własnego samochodu, a nie jako tymczasowego środka transportu dla właścicieli samochodów i ludzi podróżujących służbowo w odległe miejsca. Firma Zipcar może odnieść sukces, nie znając szczegółowych aspektów wykorzystywanych przez siebie rozwiązań technologicznych, nie przetrwałaby jednak, gdyby nie wiedziała, co dla jej klientów oznacza koncepcja „wspólnej konsumpcji”.


    Technologia ulega dziś coraz większemu spowszednieniu, więc należy się spodziewać, że innowacji dotyczących modeli biznesowych będzie się pojawiać coraz więcej. Liczne możliwości tworzenia innowacji technologicznych będą się uwidaczniać w takich dziedzinach jak magazynowanie energii, elektronika czy komunikacja bezprzewodowa, pamiętajmy jednak, że innowacje obejmują znacznie więcej zagadnień.


    


    
      
        1  Edward B. Roberts, Entrepreneurs in High Technology: Lessons from MIT and Beyond, Oxford University Press, New York 1991, s. 258.

      


      
        2  Edward B. Roberts, Charles E. Eesley, Entrepreneurial Impact: The Role of MIT—An Updated Report, „Foundations and Trends® in Entrepreneurship” 2011, Vol. 7, Issue 1 – 2, s. 1 – 149; http://dx.doi.org/10.1561/0300000030.

      


      
        3  Ibid.

      


      
        4  Success Stories, MIT Technology Licensing Office, http://web.mit.edu/tlo/www/about/success_stories.html.

      


      
        5  Bill Aulet, Fiona Murray, A Tale of Two Entrepreneurs: Understanding Differences in the Types of Entrepreneurship in the Economy, Ewing Marion Kauffman Foundation, maj 2013, http://www.kauffman.org/~/media/kauffman_org/researchreportsandcovers/2013/05/ataleoftwoentrepreneurs.pdf.

      


      
        6  Edward B. Roberts, Managing Invention and Innovation, „Research Technology Management” 1988, styczeń – luty, Vol. 31, Issue 1, s. 13, ABI/INFORM Complete.

      

    

  


  
    24 kroki, sześć motywów przewodnich


    Opisane w tej książce 24 kroki mają w pełni odrębny, samodzielny charakter, można je jednak pogrupować w sześć swego rodzaju motywów przewodnich. Każdy kolejny krok należy wykonywać w odpowiedniej kolejności, ponieważ w ramach każdego kroku będziesz dowiadywał się rzeczy skłaniających Cię do weryfikacji działań podjętych w ramach kroków wcześniejszych. Wspomniane motywy przewodnie w sposób ogólny wyjaśniają, w jaki sposób poszczególne 24 kroki pomagają budować trwałą działalność opartą na innowacyjności.
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    Krok 0 Początek


    [image: Obraz195428.PNG]


    


    [image: Obraz195436.PNG]


    


    


    
      

    


    


    Trzy drogi prowadzące do nowego przedsięwzięcia biznesowego


    Moi studenci i słuchacze podają mi mnóstwo różnych powodów, dla których chcą założyć własną firmę. Jedni od wielu lat pracują w jakiejś branży i chcieliby coś zmienić w swoim życiu, inni chcą jak najbardziej rozwijać swoje kompetencje i wywrzeć jak największy wpływ na losy świata. Niektórzy chcą być swoim własnym szefem, inni są właścicielami patentów i w związku z tym poszukują różnych sposobów na ich komercjalizację. Jeszcze inni mają pomysł na to, jak zmienić swoje życie na lepsze, i zastanawiają się, czy ten pomysł ma szanse zainteresować większe grono ludzi.


    Wszystkie te powody można zaklasyfikować do jednej z trzech kategorii (por. tabela 0.1):


    1. Pomysł. Wpadłeś na coś nowego, co może zrewolucjonizować świat — albo przynajmniej jakiś jego mały wycinek — lub wymyśliłeś, jak usprawnić jakiś znany Ci proces, i chciałbyś wcielić ten pomysł w życie.


    2. Technologia. Dokonałeś przełomu technologicznego i chciałbyś na tym zarobić albo po prostu przyczynić się do wdrożenia nowego rozwiązania z korzyścią dla społeczeństwa. Mogłeś też usłyszeć o jakimś przełomie technologicznym i dostrzec w nim duży potencjał biznesowy.


    3. Pasja. Jesteś przekonany, że mógłbyś zmotywować się do rozwijania własnych umiejętności w możliwie najbardziej kompleksowy sposób. Być może wierzysz, że będąc przedsiębiorcą, wywrzesz największy wpływ na losy świata. Możesz też zakładać, że nie chcesz pracować dla kogoś i chcesz sam być sobie sterem i okrętem, ale nie masz jeszcze ani pomysłu, ani przełomu technologicznego. Planujesz zatem uczyć się przedsiębiorczości, a jednocześnie szukać pomysłu, jakiegoś rozwiązania technologicznego i (lub) wspólnika (w dalszej części książki wyjaśniam, w jaki sposób pasja może się stać źródłem świetnego pomysłu lub przełomu technologicznego).


    Często słyszę, że przedsiębiorca nie może zacząć działalności, dopóki nie zidentyfikuje jakiegoś „dolegliwego problemu klienta” — problemu na tyle dokuczliwego, by ludzie byli gotowi zapłacić za jego rozwiązanie. Trzeba mieć jednak świadomość, że dla kogoś, kto nie ma wcześniejszych doświadczeń z przedsiębiorczością, podejście to może się okazać dość zniechęcające. Co więcej, nie uwzględnia ono faktu, że przedsiębiorca powinien rozpoczynać działalność zgodną z wyznawanymi przez siebie wartościami, ze swoimi zainteresowaniami oraz wiedzą. Z czasem z pewnością znajdzie dotkliwy problem dręczący klientów albo inne zjawisko, w związku z którym ludzie będą gotowi zapłacić za oferowane przez niego rozwiązanie.


    Tabela 0.1. Pomysł, technologia, zainteresowania — porównanie


    
      
        
        
        
      

      
        
          	
            Mieć pomysł, dokonać przełomu technologicznego, czymś się pasjonować — jak to wygląda w praktyce?


            Powinieneś umieć podsumować swój pomysł, rozwiązanie technologiczne lub pasję jednym zwięzłym zdaniem.

          
        


        
          	
            Pomysł:


            „Chciałbym założyć w Afryce firmę, która zaproponuje zrównoważony model biznesowy i poprawi życie tamtejszej ludności oraz stworzy jej nowe możliwości w postaci nowych miejsc pracy”.


            Tutaj pomysł zasadza się na zrównoważonym modelu biznesowym, który okaże się skuteczniejszy w walce z ubóstwem w Afryce niż pomoc charytatywna. Takie stwierdzenie wystarcza, aby przejść do następnego kroku, czyli do segmentacji rynku — choć będziesz musiał wyraźnie doprecyzować swój pomysł, zanim uda Ci się zbudować na jego podstawie firmę.

          

          	
            Technologia:


            „Stworzyłem robota, który pozwala poczuć przedmioty odwzorowane przez komputer”.


            Z tego stwierdzenia dosłownie bije potencjał. Jak można skorzystać na możliwości tworzenia trójwymiarowych przedmiotów na ekranie komputera, których można dotknąć i poczuć w przestrzeni fizycznej? Jestem współzałożycielem spółki SensAble Technologies, której oferta opiera się właśnie na tym rozwiązaniu. W kolejnych rozdziałach będę przedstawiał jej historię.

          

          	
            Pasja:


            „Jestem absolwentem inżynierii mechanicznej i potrafię w krótkim czasie zbudować prototyp dowolnego gadżetu technologicznego. Teraz chciałbym wykorzystać te umiejętności w możliwie najbardziej produktywny sposób, chciałbym też być swoim własnym szefem”.


            Ta osoba znalazła w sobie przewagę konkurencyjną (umiejętność szybkiego budowania prototypów), dzięki której firma mogłaby szybciej iterować. Powinna zatem rozważyć działalność związaną ze sprzętem technicznym. Taka działalność dobrze komponowałaby się ze wskazaną przewagą konkurencyjną.

          
        

      
    


    


    Bez względu na to, jaką drogą doszedłeś do punktu, w którym zainteresowałeś się przedsiębiorczością, na wstępie musisz odpowiedzieć sobie na następujące pytanie: Co robię dobrze i co chciałbym robić przez dłuższy czas?


    Odpowiedź na to pytanie to pierwszy krok do znalezienia dolegliwego problemu klientów. Co więcej, będzie to problem, który będziesz chciał rozwiązać, ponieważ będzie on powiązany z Twoimi zainteresowaniami i Twoją wiedzą.


    Jak przejść od „Mam pasję” do „Mam pomysł” lub „Dokonałem przełomu technologicznego”?


    Wielu moich studentów zainteresowanych przedsiębiorczością nie ma jeszcze żadnego pomysłu, nie dokonali też przełomu technologicznego. Jeśli Ty również znajdujesz się w tej sytuacji, wiedz, że nie jesteś sam. Zacznij od remanentu własnych zainteresowań, mocnych stron i umiejętności. Dzięki temu łatwiej Ci będzie identyfikować potencjalne okazje. Ćwiczenie to możesz wykonać sam albo we współpracy z Twoimi potencjalnymi współzałożycielami.


    Zastanów się nad następującymi kwestiami:


    
      	Wiedza. Na czym się koncentrowałeś na etapie edukacji oraz w późniejszej karierze zawodowej?


      	Możliwości. W czym jesteś najlepszy?


      	Kontakty. Czy znasz kogoś, kto dysponuje wiedzą specjalistyczną z różnych branż? Czy znasz innych przedsiębiorców?


      	Aktywa finansowe. Czy masz dostęp do znacznych zasobów kapitału, czy też będziesz zaczynał wyłącznie z własnymi oszczędnościami?


      	Rozpoznawalność. Z czego słyniesz Ty i Twoi wspólnicy? Jesteście wybitnymi inżynierami? Znacie się na światłowodach?


      	Doświadczenie zawodowe. Z jakimi niedostatkami i problemami borykałeś się w swoim dotychczasowym życiu zawodowym?


      	Pasja dla konkretnego rynku. Czy fascynuje Cię pomysł reformowania służby zdrowia? A może interesujesz się edukacją? Energią? Transportem?


      	Zaangażowanie. Czy możesz poświęcić potencjalnemu przedsięwzięciu wystarczająco dużo czasu i pracy? Czy jesteś gotów, aby nowe przedsięwzięcie stało się Twoim głównym (jedynym) zajęciem?

    


    Jeżeli Ty i Twoi wspólnicy macie dobrze rozwinięte umiejętności w zakresie programowania i zarządzania projektami, być może powinniście zbudować jakąś aplikację internetową. Jeżeli specjalizujesz się w błyskawicznej budowie prototypów, być może wolałbyś się zająć budową jakiegoś fizycznego produktu. Jeżeli do tej pory pracowałeś w służbie zdrowia albo w szkolnictwie, zastanów się, w jaki sposób mógłbyś poprawić funkcjonowanie tej branży.


    Często zdarza się tak, że ktoś wpada na jakiś pomysł lub opracowuje jakieś rozwiązanie, które w pewien określony sposób usprawnia jego życie, a potem uświadamia sobie, że może pomóc również wielu innym ludziom. Zjawisko to bywa nazywane „przedsiębiorczością użytkownika”. Kauffman Foundation ustaliła, że niemal połowa wszystkich start-upów IDE, które mają co najmniej pięć lat, została założona przez przedsiębiorców użytkowników1.


    Poszukiwanie zespołu założycielskiego — przedsiębiorczość to nie jest sport indywidualny


    W ramach 15.930 New Enterprises, zajęć z przedsiębiorczości założycielskiej, które prowadzę we współpracy z innymi pracownikami MIT, studenci realizujący program 24 kroków mają dwa tygodnie na zorganizowanie się w zespoły. Harmonogram semestrów akademickich poniekąd wymusza takie ograniczenie czasowe. Trudno tu mówić o optymalnym procesie budowy zespołu, takie ćwiczenie wystarcza jednak, aby studenci nabrali doświadczenia w formowaniu grupy zdolnej (w przyspieszonym tempie) zrealizować program 24 kroków w trakcie jednego semestru. Podczas zajęć rodzą się pomysły, na podstawie których powstają później firmy — w tych przypadkach sformułowane na początku zespoły istnieją dalej. Najczęściej jednak na koniec semestru dochodzi do roszad osobowych w grupach. Dzięki temu powstają zespoły silniejsze i bardziej zwarte, które mają większe szanse na skuteczne wykorzystanie okazji w długiej perspektywie. To ważny element procesu ewolucji nowego przedsięwzięcia.


    Kwestia doboru współzałożycieli ma bardzo duże znaczenie. Z badań przeprowadzonych na MIT wynika, że firmy mające wielu założycieli odnoszą większe sukcesy niż przedsiębiorstwa zapoczątkowane przez jedną osobę2.


    Na temat poszukiwania dobrych współzałożycieli napisano wiele wartościowych tekstów. Prawdopodobnie najlepszą i najlepiej uporządkowaną książką poświęconą temu zagadnieniu jest The Founder’s Dilemmas autorstwa Noama Wassermana, profesora z Harvardu. Poniżej zamieszczam listę kilku artykułów, do których również warto zajrzeć:


    
      	Paul Graham, What We Look for in Founders, PaulGraham.com, październik 2010, www.paulgraham.com/founders.html.


      	Margaret Heffernan, Want to Start a Business? First, Find a Partner, „Inc.”, 9 maja 2012, www.inc.com/margaret-heffernan/you-need-a-partner-to-start-a-business.html.


      	Pejman Pour-Moezzi, How to find that special someone: Your co-founder, GeekWire, 8 kwietnia 2012, www.geekwire.com/2012/find-special-cofounder.


      	Helge Seetzen, 5 Rules for Cofounder Heaven, The Tech Entrepreneurship Blog, 27 marca 2012, www.techentrepreneurship.com/2012/03/27/5-rules-for-cofounder-heaven.

    


    Co dalej?


    Gdy już wpadniesz na jakiś pomysł albo opracujesz rozwiązanie technologiczne, które stanie się fundamentem Twojej firmy IDE, przystąpisz do rygorystycznych testów swoich planów w ramach programu 24 kroków. Na początek powinieneś dokonać analizy potrzeb Twoich potencjalnych klientów. Chodzi o to, aby skoncentrować się na kliencie docelowym pod kątem osiągnięcia zestawienia produktu i rynku — czyli sytuacji, w której Twój produkt odpowiada temu, co klienci tworzący konkretny rynek chcieliby kupować. Bardzo ważna jest tu koncentracja, ponieważ przedsiębiorcy dysponują bardzo ograniczonym czasem i zasobami. W związku z tym muszą być hiperwydajni. Koncentracja ma tak duże znaczenie, że pierwsze 24 kroki programu — od segmentacji rynku aż po definiowanie użytkownika modelowego — postanowiłem określić wspólnym mianem „poszukiwania Świętego Graala konkretności” (por. rysunek 0.1).
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    Rysunek 0.1. Święty Graal konkretności


    
      
        1  Ewing Marion Kauffman Foundation, Nearly Half of Innovative U.S. Startups Are Founded by „User Entrepreneurs,” According to Kauffman Foundation Study, 7 marca 2012, www.kauffman.org/newsroom/nearly-half-of-innovative-startups-are-founded-by-user-entrepreneurs.aspx.

      


      
        2  Edward B. Roberts, Entrepreneurs in High Technology: Lessons from MIT and Beyond, Oxford University Press, New York 1991, s. 258.

      

    

  


  
    Krok 1. Segmentacja rynku
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Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    Krok 2. Wybór przyczółka rynkowego

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 3. Tworzenie profilu użytkownika końcowego

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 4. Obliczanie rozmiarów całkowitego dostępnego rynku (TAM) w ramach przyczółka rynkowego

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 5. Zdefiniuj użytkownika modelowego na przyczółku rynkowym

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 6. Analiza zastosowania produktu w pełnym cyklu życia

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 7. Ogólna specyfikacja produktu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 8. Liczbowe ujęcie propozycji wartości

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 9. Wskaż dziesięciu następnych klientów

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 10. Zdefiniuj swoją podstawową kompetencję

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 11. Opracuj wykres pozycji konkurencyjnej

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 12. Opisz jednostkę decyzyjną klienta

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 13. Mapa procesu pozyskiwania płacącego klienta

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 14. Obliczanie rozmiarów całkowitego dostępnego rynku (TAM) dla rynków rozwojowych

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 15. Opracuj model biznesowy

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 16. Ustal założenia polityki cenowej

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 17. Oblicz wartość klienta w cyklu życia (LTV)

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 18. Mapa procesu sprzedaży prowadzącego do pozyskania klienta

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 19. Oblicz koszt pozyskania klienta (COCA)

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 20. Zdefiniuj podstawowe założenia

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 21. Sprawdź swoje podstawowe założenia

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 22. Zdefiniuj minimalnie satysfakcjonujący produkt biznesowy (MVBP)

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 23. Wykaż, że „pies zechce jeść karmę dla psów”

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Krok 24. Opracuj plan produktu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Posłowie: Biznes to coś więcej niż 24 kroki

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Słowniczek

Dostępne w wersji pełnej.

  
    O autorze

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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przyczsfea wskazanie dalszego podsegmentu rynku
rynkowego i klienta
docelowego nalezy
obliczy¢ wielkost Najwyzszy czas zaghebic sig w szczegély i doktadnie
cafkowitego poznat jednego falctycznego przedstawiciela rynku
dostepnego docelowego. To konkretne podejicie stanie si¢ potem
rynku (TAM) punictem odniesienia w pracach zwizzanych z rozwojem
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Nastawienie potencjalnego

wstudenta przedsigbiorcy”
’ ..poczucie: ;Tak, moge i chee odnosi¢ ﬁ

sukcesy jako przedsigbiorca”

Cheé nauki
..o umiejetnosciach zwigzanych z przedsiebiorczoscia,

Studenci doswiadczaja pomocnych w wykorzystywaniu whasnego potenciatu
pierwszych sukcesow
.. wigkszym stopriu czujg sie
cztonkami zywej, szanowane] i powazane] Pozytywna petla
spofecznosci przedsigbiorcow R

sprzgzenia zwrotnego i

w MIT: atmosfera i umiejetnosci u@'

tworzy ekosystem skutecznej \fd

przedsigbiorczosci

Udziat w zajeciach i programach
-..7e 7nacznie wigk szym
zaangazowaniem i w towarzystwie
innych zdeterminowanych studentéw

Zajecia staj sig coraz o tym samym nastawieniu

SZA

Intensywniejsza nauka
...studenci wigce sig ucza i zmuszaja
wykfadowcow do wigkszego wysitku

Wyuadowcy muszy sig rozwija¢
...i robig to z wielka radoscia, by dotrzymac
kroku umotywowanym studentorm
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Przedsigbiorczos¢ to nie tylko nastawienie, ale tez konkretny zestaw umiejgtnosci.
Program 24 krokéw to praktyczny opis procesu, ktéry pozwala odpowiednio ukierun-
kowac energie kreatywna, by w ten sposob zmaksymalizowaé szanse na sukces i
ostateczng sile oddzialywania przedsiewzigcia.
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