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    Przedmowa


    Pierwszy raz zetknąłem się z Danem Norrisem za pośrednictwem e-maila, w którym zaproponował mi zamieszczenie swojego tekstu pod tytułem 13 Pre-Launch Traffic Strategies for Startups jako posta na moim blogu[1].


    Nie, nie tak było.


    Pierwszy raz tak naprawdę zetknąłem się z Danem Norrisem za pośrednictwem podcasta zamieszczonego na blogu Tropical MBA[2] — wspomniano tam o założonym przez Dana startupie Inform.ly (dziś już nie funkcjonuje).


    Hm... Nie, to też nie było tak.


    Pierwszy raz zetknąłem się z Danem Norrisem, kiedy zaczął publikować swoje podcasty...


    Zaczął pisać bloga...


    Zaczął wysyłać newsletter...


    A może kiedy trafił do This Week in Startups Jasona Calacanisa[3]?


    Chyba już wiesz, o czym mówię... Przerażająca prawda jest taka, że Dan Norris to wulkan energii.


    Trudno jest wymienić wszystkie dziedziny działalności Dana. Tworzenie podcastów, pisanie postów, podsyłanie swoich materiałów innym ludziom (jak było w moim przypadku[4]). Zawsze to w Danie podziwiałem.


    To właśnie ta niespotykana energia umożliwiła Danowi podejmowanie coraz to nowych prób, dokonywanie kolejnych zmian oraz parcie do przodu — mimo wielu nieudanych podejść w dziedzinie uruchamiania startupów — aby wreszcie odnieść ogromny sukces o nazwie WP Curve. Tworząc tę firmę, Dan skrócił czas potrzebny na znalezienie pierwszego klienta gotowego płacić za oferowaną usługę z pół roku do 7 dni.


    Przez długie lata działalności nawiązałem współpracę z tysiącami przedsiębiorców za pośrednictwem podcastów[5], bloga[6], gromadzących twórców startupów[7] konferencji czy własnego najmłodszego startupu[8]. Mogę więc powiedzieć na podstawie własnego doświadczenia, że najpoważniejszy błąd, jaki popełniają osoby, które pragną założyć firmę, polega na tym, że za bardzo się koncentrują na koncepcji, a za mało na pozyskiwaniu ludzi gotowych kupić oferowany produkt.


    Książka Startup w 7 dni powstała dzięki temu, że Dan postanowił opowiedzieć o cięgach, jakie dostawał, starając się realizować kolejne pomysły na biznes. Niniejszy tekst został tak skomponowany, aby poprowadzić Czytelnika od punktu wyjścia do pozyskania w ciągu zaledwie 7 dni klientów gotowych płacić za oferowany produkt. Wiedzy, którą zdobył, autor nadał formę powiązanych ze sobą opowiastek oraz wiadomości, które łatwo wykorzystywać w praktyce, by Czytelnik mógł jak najszybciej zacząć działać.


    Wiem, co sobie teraz myślisz: „7 dni?! Czy nadmiar energii odebrał mu rozum? Nikt nie jest w stanie zrealizować w tydzień pomysłu na biznes!”.


    Pozwól więc, że odpowiem Ci za pomocą pewnej historii.


    W czasie kiedy przeprowadzałem z Danem wywiad, również nie wierzyłem, że można wdrożyć pomysł na biznes w 7 dni. Drip[9] — mój startup w dziedzinie marketingu e-mailowego — funkcjonował na granicy opłacalności, a i tak jego rozruszanie trwało ładnych kilka miesięcy.


    Co powiedział na to Dan?


    „Myślę, że warto przemyśleć, czy to dobry pomysł, aby przedsiębiorca, który stawia w świecie biznesu pierwsze kroki, zaczynał od takiego przedsięwzięcia jak Drip. Opracowałem (i opublikowałem w swojej książce) listę kryteriów, które pomagają ocenić pomysł na firmę; jednym z nich jest możliwość szybkiego przetestowania tego, co się stworzyło.


    Niewykluczone, że serwis Drip powinien być trzecią bądź czwartą firmą przedsiębiorcy, a nie pierwszą, ponieważ pomysł ten okaże się zbyt trudny w realizacji albo konkurencja jest za silna”.


    Święte słowa, sir.


    Ci Czytelnicy, którzy mają na swoim koncie już trzy albo cztery firmy, dobrze wiedzą — jak mniemam — o czym mowa. Do reszty Czytelników pozostaje mi zaapelować: posłuchajcie uważnie tego człowieka!


    Wszystkim Czytelnikom zaś życzę powodzenia na drodze do celu,


    Rob Walling


    Fresno, Kalifornia


    Sierpień 2014 r.
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    Ucz się poprzez działanie


    Warto celebrować sukcesy; ważniejsze jest jednak, aby się uczyć na błędach. Bill Gates


    W 2007 roku moja pierwsza firma świętowała rok działalności. Wracając samolotem z miesiąca miodowego, kończyłem czytać książkę Myśl i bogać się. Napoleon Hill doradza w niej, między innymi, aby przez 12 miesięcy w roku myśleć o swoich celach finansowych i codziennie je sobie przypominać. Osobiście pragnąłem wypłacać sobie 100 000 dolarów rocznie z osiąganych zysków. W tamtym czasie jednak byłem w stanie wyciągnąć maksymalnie 40 000 dolarów, co stanowiło mniej więcej połowę tego, co zarabiałem rok wcześniej w poprzedniej pracy.


    Niemniej jednak o celu w postaci rocznego wynagrodzenia rzędu 100 000 dolarów myślałem w 2007 roku każdego dnia.


    Niestety ostatecznie poniosłem klęskę. Nie zdołałem wypracować nawet połowy zamierzonej kwoty — w 2007 roku ani w 2008, ani w 2009, ani w 2010, ani w 2011. W 2012 roku zaś moje zarobki były zerowe.


    W czerwcu 2013 roku nie miałem nic. Od porzucenia myśli o własnej firmie i rozpoczęcia poszukiwań stałej pracy dzieliły mnie 2 tygodnie.


    Rozważając (ograniczone) możliwości zatrudnienia w swoich okolicach, zastanawiałem się, czy nie przeprowadzić się z rodziną z powrotem do miasta. Przez ostatnich 14 lat uważałem się za przedsiębiorcę, a przez ostatnich 7 starałem się unosić na burzliwych falach biznesu jako właściciel firmy.


    I po co to wszystko?


    Mój pierwszy pomysł na firmę


    W 2000 roku byłem długowłosym dwudziestolatkiem, który usiłował skończyć na uniwersytecie kierunek zarządzanie. Znudzony jak mops, musiałem podjąć jeszcze jeden wysiłek i wybrać przedmiot fakultatywny w zamian za kursy, które oblałem. Wtedy też trafiłem na zupełnie nowy przedmiot, a mianowicie: przedsiębiorczość.


    A ja przecież marzyłem o tym, aby uruchomić startup.


    Głównym zadaniem uczestników wspomnianego kursu było opracowanie pomysłu na biznes i zaplanowanie, jak go wcielić w życie. Przyszło mi do głowy, że dobrze jest wybrać przynajmniej jedne takie zajęcia na studiach, podczas których się nauczę, jak uruchomić firmę i nią zarządzać. Przecież to studiowałem.


    W tamtych czasach korzystałem z wyszukiwarek internetowych Dogpile lub HotBot. Z sieci jednak nie dało się wiele dowiedzieć. Najwartościowsze materiały wciąż się znajdowały w bibliotece. Tam też pewnego dnia natknąłem się na publikację pod tytułem Ultimate HR Manual. Ponieważ moim przedmiotem kierunkowym było właśnie zarządzanie zasobami ludzkimi, ukryłem podręcznik za stertą zatęchłych książek w dziale anatomii żaby, gdzie nikt nigdy nie zaglądał. Prawie nie wychodziłem z biblioteki, dopóki nie skończyłem lektury — tak potężny wpływ wywarła na mnie ta książka.


    Podręcznik Ultimate HR Manual ujawniał wszystkie tajemnice zarządzania podwładnymi. Opisywano tam dokładnie, jak zatrudniać pracowników i jak ich zwalniać; jak pozyskiwać do współpracy ludzi nieprzeciętnie utalentowanych; jak zarządzać zmianą; jak budować zespół, jak szkolić... Książka ta była dla mnie swoistym Świętym Graalem dziedziny HR.


    Na użytek kursu potrzebny mi był więc pomysł na firmę. Pojawił się po tym, jak odkryłem wspomniany podręcznik:


    Co by było, gdybym udostępnił tę książkę... online?


    Mógłbym stworzyć stronę internetową, za pośrednictwem której właściciele firm mieliby dostęp do niezbędnych materiałów o dobrych praktykach w dziedzinie HR, w tym do opisów stanowisk, do narzędzi oceny pracowników czy audytu oraz do programów szkoleniowych. Super, prawda?


    I tak powstał mój pierwszy pomysł na firmę.


    Przez kolejne pół roku dopracowywałem tę koncepcję, skrupulatnie spisując zagadnienia, które należałoby poruszyć w treści serwisu, jak również sposoby przekazywania dokumentów, pobierania opłat, a nawet zatrudniania autorów tekstów.


    Właśnie w taki sposób chciałem zarobić pierwszy milion. Skoro kierownicy działów HR i tak płacą tysiące dolarów swoim pracownikom, to — jak wtedy założyłem — przeznaczą zapewne tych kilka tysięcy więcej, aby otrzymywać wszelkie potrzebne materiały. Z mojego rozeznania wynikało, że tego rodzaju internetowa baza jeszcze nie istniała.


    Byłem bardzo dumny ze swojego planu: był starannie przygotowany, przejrzysty, a zarazem szczegółowy. Cały w nerwach oddałem go, aby zdobyć świetną notę. Naczekałem się na wynik. Wreszcie nadszedł sądny dzień. I bum: okazało się, że otrzymałem najwyższą ocenę!


    Był tylko jeden problem: nie wcieliłem tego pomysłu w życie.


    Pewnie, że napisałem piękny biznesplan, spędziwszy w bibliotece długie godziny na bardzo skrupulatnych poszukiwaniach.


    Ale realizacja pomysłu na biznes nie była uwzględniana w ocenie.


    Z perspektywy czasu można by powiedzieć, że moment był idealny. Pomysł przyszedł mi do głowy tuż po pierwszej bańce internetowej, podobne serwisy zaś upowszechniły się dopiero kilka lat później, a dzielenie się materiałami dotyczącymi zarządzania zasobami ludzkimi albo ich kupno stało się łatwe. Dlatego patrząc wstecz, mam wrażenie, że firma ta miała potencjał, aby przynosić siedmio- bądź ośmiocyfrowe zyski.


    Niemniej jednak w takich kwestiach nie można mieć stuprocentowej pewności. Nie da się bowiem przewidzieć, co się stanie po uruchomieniu firmy. Przygotowywanie długoterminowych harmonogramów i szczegółowej dokumentacji nie ma sensu. Większość biznesów zdaje się rozwijać zupełnie inaczej, niż planują to sobie ich właściciele. Współcześnie zjawisko to można opisać jako zwrot w działalności.


    Z tamtego doświadczenia wyniosłem cenną naukę: uczyć się można jedynie poprzez działanie.


    Mój pierwszy biznes


    Słowo „biznes” jest odmiennie rozumiane przez różnych ludzi. Jeżeli zostaje się franczyzobiorcą, to teoretycznie prowadzi się biznes. W praktyce jednak po prostu pracuje się dla siebie.


    Przedsiębiorcą jest ten, kto udziela franczyzy bądź ją sprzedaje. Osoba taka tworzy coś z niczego w warunkach skrajnej niepewności, ale i z dużą szansą na wysoki zysk.


    W 2006 roku, kiedy to jako cichy i spokojny pracownik otrzymałem awans, miałem 26 lat — i wreszcie byłem gotowy założyć własną firmę. Powiedziałem wtedy swoim współpracownikom, że przed trzydziestką zostanę milionerem.


    Moim najnowszym wówczas pomysłem na biznes było tworzenie stron internetowych dla zwykłych ludzi. Wcale mi nie przeszkadzało, że nie wiedziałem, jak się to robi, i że nie miałem żadnych kwalifikacji w dziedzinie informatyki. Po prostu rzuciłem się na głęboką wodę: szybko się douczałem, czytając książki, a jednocześnie przyjmowałem zlecenia.


    Gdy klienci pytali mnie na przykład: „Czy jest pan w stanie stworzyć stronę internetową za pomocą ASP?”, wówczas odpowiadałem twierdząco, następnie jak szalony szukałem w Google, czym jest ASP, po czym siadałem do pracy.


    Początkowo wszystko szło świetnie. W pierwszym tygodniu działalności otrzymałem zlecenie, a w pierwszym roku zarobiłem 40 000 dolarów. Oczywiście nie był to wymarzony milion — ale cieszyłem się, że przetrwałem cały rok!


    W drugim roku działalności mój przychód sięgnął 80 000 dolarów, a przed końcem trzeciego roku poprzednią kwotę przyćmiła upragniona sześciocyfrowa.


    Ani się obejrzałem, a urzędowałem we własnym biurze, zatrudniałem pracowników, miałem swój serwer i system telefoniczny, obsługiwałem setki klientów oraz zyskiwałem kolejne leady. Założyłem prawdziwą firmę. Byłem na drodze do zostania milionerem. Przynajmniej tak mi się zdawało.


    Miałem jednak poważny problem: biznes ten pozostawał nierentowny.


    Nie przyniósł zysku w pierwszym roku ani w siódmym, ani w latach pomiędzy. Nie zostałem milionerem przed trzydziestką. Cofałem się, podczas gdy wszyscy znajomi szli naprzód. Skończyłem 30 lat, żyłem z tygodnia na tydzień, wynajmowałem mieszkanie i zarabiałem najmniej ze znanych mi osób.


    Widać, najpierw musiało się pogorszyć, aby później mogło się polepszyć.


    Wtedy też zdałem sobie sprawę, że zwiększenie przychodu nie rozwiąże problemu rentowności. Firma po prostu nie rozwijała się, jak należy. Próbowałem wszystkiego, dosłownie wszystkiego. Lecz bez względu na to, co robiłem, nie byłem w stanie nic zmienić ani na jotę.


    Miałem na swoim koncie zarówno wspaniałe sukcesy (na przykład zdobycie zlecenia wartego 20 000 dolarów), jak i dotkliwe porażki (choćby strata rzędu 10 000 dolarów albo zatrudnienie niewłaściwej osoby). Tak czy inaczej sytuacja firmy pozostawała niestabilna.


    Postanowiłem nawet kupić inną firmę za 40 000 dolarów, ponieważ wydało mi się, że zdołam po prostu dodać jej zysk netto do własnego wyniku końcowego. Przychody rzeczywiście wzrosły o 40 000 dolarów — lecz o tyle samo wzrosły koszty prowadzenia biznesu.


    W okresie świąt Bożego Narodzenia nie brałem urlopu — pracowałem normalnie, aby zaspokajać potrzeby swoich najtrudniejszych klientów. Zmagałem się wtedy z samotnością oraz z brakiem motywacji i pewności siebie. Trwałem na posterunku, zaniedbując znajomych i współpracowników. Wiedziałem, że ludzie oczekują wielkich rzeczy. Ja sam ich oczekiwałem. Nie dopuszczałem do siebie myśli o porażce.


    W czasie funkcjonowania firmy najpierw pojawiało się mnóstwo pozytywnych sygnałów, które pozwalały mi wierzyć, że wszystko się ułoży, po czym coś ulegało zmianie i znów lądowałem na czterech literach. Tak się działo cały czas!


    Bez wiary we własny osąd podejmowałem szereg działań w różnych kierunkach, ponieważ miałem wrażenie, że ocalą mój biznes — a jednak na próżno. Po 7 latach roczny obrót firmy wynosił 180 000 dolarów, lecz zysk tylko 40 000. Nie zdołałem nawet się przybliżyć do celu, który sobie wyznaczyłem podczas miesiąca miodowego, w postaci stutysięcznej pensji rocznej.


    Ostatecznie zaakceptowałem fakt, że istnieje problem, którego nie jestem w stanie rozwiązać. Sprzedałem więc firmę, aby stworzyć coś nowego.


    Tym razem postanowiłem się poświęcić inicjatywie bez reszty. Pragnąłem stworzyć coś naprawdę przydatnego i wartościowego. Startup, który odniesie spektakularny sukces. Chciałem przestać tylko radzić sobie, chciałem triumfować. Nie przewidywałem żadnego innego scenariusza.


    Mój pierwszy startup


    Ze sprzedaży pierwszej firmy miałem dość pieniędzy, aby pokrywać swoje wydatki przez kolejne 12 miesięcy. Założyłem, że jeżeli pomysł nie chwyci, przeniosę się do miasta i zacznę szukać pracy. Wizji tej (strasznej) nie traktowałem jako rzeczywistego zagrożenia, ponieważ wierzyłem, że mi się uda.


    Tym razem wiedziałem, co robić. Zamierzałem stworzyć coś wielkiego, coś, co będzie się rozrastało. Rozważałem cztery pomysły.


    1. Kwietnik na ciężkie rośliny w doniczkach — znajomy mi powiedział, że nie jest w stanie znaleźć takiego przedmiotu.


    2. Aplikacja dla surferów, która umożliwiałaby im sprawdzanie lokalnych warunków pogodowych — odpowiednik serwisu Foursquare.


    3. Aplikacja, która umożliwiałaby właścicielom stron internetowych zamawianie usług w dziedzinie SEO.


    4. Panel analityczny, który upraszczałby przeglądanie danych pochodzących z różnych źródeł.


    Nie wiedziałem nic ani o projektowaniu, ani o produkcji, dlatego odpadł pierwszy pomysł. A ponieważ nie byłem w stanie przewidzieć, czy zarobię cokolwiek na aplikacji dla surferów, odrzuciłem też drugą koncepcję. Zacząłem więc tworzyć aplikację z dziedziny SEO, ale firma Google wprowadziła nowe zasady, które zabraniały akurat tego rodzaju linkowania, o jakim myślałem. W ten sposób przepadł i trzeci pomysł. Ostatecznie został mi panel analityczny, więc się zabrałem za niego. Najpierw nadałem mu nazwę Web Control Room, ale później ją zmieniłem, aby bardziej kojarzyła się ze startupem.


    Przez większość kolejnych 12 miesięcy uważałem, że wszystko jest w najlepszym porządku: na stronie zaczęło się dziać, sporo osób dokonało darmowej rejestracji, a wzmianki o firmie pojawiały się w prasie dość regularnie. Współpracowałem ze świetnym zespołem, z którym stworzyliśmy solidną aplikację — oryginalną i praktyczną, a przy tym pozwalającą rozwiązać pewien poważny problem. Tak przynajmniej twierdziły niektóre osoby.


    Po 11 miesiącach próbowania wszelkich rozwiązań mój stały przychód miesięczny wynosił 476 dolarów, a wydawałem ponad 2000 dolarów na miesiąc. Nie miałem już pieniędzy z pierwszego 
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