Czy masz site zmierzy¢ sie
z prawdq o startupach?
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Software House (software house, ktéry buduje niesamowite aplikacje).

Pewnie nieraz myslates o zatozeniu wiasnej firmy. Chciatbys zarabiaC gore pieniedzy,
wpisac sie w nielimitowany czas pracy, wyjechac¢ na wakacje kilka razy w roku, zyskac sta-
we i bogactwo. Zdjecia na facebooka wrzucatby$ z prywatnego jachtu. Odbieratbys na-
grody z najwiekszych scen w Polsce i na Swiecie. Twoje akcje na gietdzie tylko by rosty, a ty
mMogtbys spedzac czas z rodzing lub przy swoim hobby. Czytajgc o sukcesach takich firm

jak Brand24, Growbots czy Uber myslisz - co w tym trudnego?

No i stato sie. Wpadles. Zalozytes
startup.

Gory pieniedzy tylko wylatujg
z Twojego portfela, bo okazato sie,
ze miesieczne oplaty przerastaja
Twoje miesieczne zarobki. Stwo-
rzenie aplikacji do obstugi twojego
pomystu kosztuje wiecej, niz bytes
sobie w stanie wyobrazic, a strona
internetowa, ktora zmajstrowat
po godzinach student informatyki
nie dziata, wiec trzeba zaptacié¢ ko-
mus, kto ja poprawi. Programy do
mailowania, sprzet komputerowy,
produkecja, sprzedaz, utrzymanie
biura, systemy CRM, ad word-
sy, facebooki, podroéze firmowe

i... konczy sie tak, ze zaczynasz in-
teresowac sie kredytem lub dodat-
kowymi sposobami finansowania.

Wtedy z pomoca przychodzi in-
westor. Inwestor przeciez pokryje
wszystkie moje koszty utrzyma-
nia i sfinansuje pewny biznes! Mdj
pomyst zmieni swiat, potrzebuje
tylko zastrzyku finansowego, zeby
nabrat tempa. Nie wzigtes pod
uwage tego, ze najpierw trzeba
znalez¢ osobe, ktora ma do zain-
westowania pienigdze i chce sie
w ogole spotkacé. Piszesz maile,
dzwonisz, pytasz, ale nie masz
zadnej odpowiedzi zwrotnej. Kiedy
juz stracites wszelka nadzieje tra-
fia do Ciebie zaproszenie na spo-

tkanie inwestorow ze startupami.
Ekstra! Przygotowates sobie kart-
ke z zaletami Twojego produktu.
Przeczytam inwestorowi. Jestem
pewny, Ze wejdzie w pewny biznes.
Na spotkaniu, na ktore przyszedtes
jest 3 inwestorow i 100 startupow.
Zapoznajesz sie z konkurencja.
Widziszsz startupy, ktére zajmuja
sie rozwigzywaniem problemoéw,
ktorych w ogole nie ma. Znajduja
sie tez takie, ktére do zapropono-
wania majg technologie, o ktérych
istnieniu nie miates nawet pojecia.
Rewolucyjne zastosowania tech-
nologii Al, samochody zasilane pa-
nelami stonecznymi, silniki, ktore
spalaja o 50% mniej benzyny itd.
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Zaczynasz sie zastanawiac czy to miejsce dla Ciebie.
Przychodzi moment na prezentacje. Okazuje sie, ze
spotkanie nie odbywa sie w cztery oczy. Powinienes
przygotowaé¢ przemowienie, ktdre zaprezentujesz
przed cata startupowa widownia i 3 inwestorami. Pie-
ciominutowy limit czasowy? Przeciez o moim produk-
cie mogtbym opowiadac¢ godzine i nie wystarczyloby
czasu, a prezentacja powinna zawiera¢ informacje
o twojej technologii, zasiegach, twoim zespole, prze-
widywanej sprzedazy, historie o tym, jak wpadtes na
takie rozwigzanie. Jestes przerazony, bo ostatni raz
publicznie wystepowates w podstawdwce czytajgc
wiersz na zaliczenie. Trema Cie zzera. 5 minutowy
wystep na scenie w twojej glowie trwa wiecznos¢.

Po maratonie streséw wracasz do biura. Nielimito-
wany czas pracy sprowadza sie do tego, ze zamiast 8
godzin pracujesz dwa razy wiecej, bo zawsze jest za
duzo rzeczy do zrobienia. Informacje o dofinanso-
waniach trafiaja do Ciebie o wiele za pdzno, wszyst-
ko robisz na minute przed deadlinem. Masz ograni-
czony skitad osob, a pracy, ktora trzeba wykonaé jest
dwukrotnie wiecej. Wychodzi na to, ze wiekszosc
rzeczy musisz robi¢ sam. Jako technik. dobrze byto-
by gdybys poznal podstawy programowania, rozroz-
nial technologie z jakich tworzone sg pewne rzeczy,
poznat podstawy sprzedazy, rozwingt umiejetnosci
miekkie. Nalezatoby réowniez znaé¢ prawo i podsta-
wy prowadzenia biznesu (plan biznesowy tez warto
stworzyc). Uczysz sie jak prowadzié prezentacje, jak
pisac teksty, co to jest growth hacking, jak rozmawiaé
z inwestorem, 5 prostych trickdw marketingowych,
jak wypromowac swaj startup... i tak dale;j.

Zdje¢ z wakacji nie wrzucisz, bo nie pamietasz,
kiedy ostatni raz byles na wyjezdzie, a twoje podroze
ograniczajg sie do wycieczki PKP Intercity na kolejne
spotkania z klientami albo firmami, z ktorymi mozesz
nawigzac wspolprace. Positki to niestety szybki obiad
w Macu zamiast swiezej rybki nad morzem.

Ale przychodza tez dobre chwile

Pewnego dnia uda Ci sie przekonaé inwestora do
sfinansowania Twojego startupu. Wspaniale, nie? Nie.
Okazuje sie jednak, ze nie jest tak cudownie. Umowa,
ktora dostajesz ma tyle obostrzen, ze jestes przera-
zony. Dowiadujesz sie, ze twoja firma moze przejsé
w posiadanie inwestora. Procent udzialow jest na tyle
przytlaczajacy, Ze nie optaca Ci sie w ogdle tym zaj-
mowac. Plany finansowe maja tyle rygorystycznych
wytycznych, Ze jesli nie zaczniesz realizowac plandw,
to twaj startup moze przepascé.

Kiedy odpada inwestor, zaczynasz brac¢ pod uwage
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startupowe konkursy. Zdarzaja sie takie, ktore wyma-
gaja uczestnictwa w tygodniach szkolen, przyjazdu
na konferencje, wypelniania wnioskow, tygodnio-
wych zadan, realizacji projektow. A ty zerkasz tylko

na zegarek, bo w glowie masz te wszystkie rzeczy,
ktore musisz zrobic jeszcze w tym miesigcu. No nic -
sen jest dla stabych. Wygrana w konkursie wystarcza
na pokrycie miesiecznych kosztéw statych. Czujesz,
ze jeszcze kilka takich miesiecy i dokonczysz historie
Adasia (Adama) Miatczynskiego. Zaczynasz zadawacé
sobie pytanie - ,Dlaczego wlasciwie to robig”?

I wtedy dopiero uswiadamiasz sobie, jak bardzo



Fot. Pixabay

to kochasz. Bo jestes coraz lepszy
w rzeczach, o ktérych jeszcze kilka
miesiecy temu nie miates pojecia.
Bo okazuje sie, ze finansowo juz

nic nie musisz doktada¢ do roz-
woju swojej technologii, a rynek
zauwazyt twdj produkt. Bo nie sie-
dzisz w biurze przez 8h wykonujac
te samg prace, tylko kazdy dzien,
kazda konferencja, kazde szkole-
nie, kazdy klient i kazda prezen-
tacja zaczynaja przynosi¢ nowe

wyzwania i nie odczuwasz rutyny.
Zaczynaja rozbrzmiewac telefo-
ny. Pierwsze zlecenia. Pierwsze
pienigdze z technologii, ktorg TY

wprowadzites na rynek. Wszystkie
rzeczy, ktorych sie nauczytes na
szkoleniach czy z praktyk, zaczy-
naja pozytywnie wptywac na Two-
je zycie. Czytasz o sobie w Interne-
cie - komus twdj startup pomagt
W jego pracy czy zyciu. Propozy-
cje biznesowe, ktore dostajesz sa

coraz bardziej optacalne i to ty za-

czynasz okreslac¢ na jakich warun-

kach moglbys podpisywaé umowy

z inwestorami. Ludzie, ktorych
poznate$ rywalizujagc o nagrody,
staja sie przyjaciolmi i pomaga-
ja networkingowo, promocyjnie
i sprzedazowo. Obserwujesz, jak
ich biznesy tez rosna i jak staje-
cie sie pokoleniem ludzi, ktorzy
myslg przysztosciowo, zaczyna-
cie wspolnie tworzy¢ nowy obraz
jutra.

I wtedy sie budzisz...

Ten ,amerykanski sen” nie jest
dla wszystkich. Komu pisany jest
taki sukces? Ile czytates$ historii
o tych, ktorzy zbudowali impe-
rium? A ile o tych, ktérzy zostali
Z niczym? Czy sposréod wszyst-
kich startupow powinnismy brac
przyktad z tych, ktorym sie uda-
t0? Oni znaleZli pekniecie. Wolne
przejscie w ttumie. Teraz ta szcze-
lina jest juz wypelniona innymi,
ktorzy probuja powtdrzyé ich
sukces. Moze wiec powinnismy
patrze¢ na tych co upadli, zeby
nie powtarzac ich btedow? Gdzie
popetnili btad? Czy spdznili sie
ze swoim produktem? Nie trafili
w rynek? Mogliby zrobi¢ cos le-
piej?

Moze zabraklo im wytrwato-
$ci? Moze zabraklo wiary, ze to
co robig kiedys sie uda. Moze za
wezesnie stwierdzili, ze to ich
przerasta i wola powrdt do bez-
pieczniejszej strefy - wolnej od
tego przepychu. Jaka by nie byta
ich historia - nawet Ci, ktorzy do-
tarli na sam szczyt - wiele razy
byli w miejscu, z ktorego nie wi-

dzieli wyjscia, ale mieli odwage
nieustannie probowac.

Czy masz odwage, zeby sie
Z tym zmierzyc?
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