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ROZDZIAL 2

Myslenie trakcyjne

le czasu nalezy po$wieci¢ na zdobywanie trakeji? Kiedy zaczaé? Skad

bedziemy wiedzie¢, czy nam si¢ udato? Ile trakeji potrzeba, by pozyska¢
inwestoréw? W tym rozdziale sprébujemy odpowiedzieé¢ na te i inne
ogdblne pytania dotyczace trakcji, pomagajac tym samym nabra¢ odpo-
wiedniego sposobu myslenia — mys$lenia trakcyjnego — ktére pozwoli
Wam osiaggnad sukces.

REGUtA 50 PROCENT

Jesli otworzyliécie nowa firme, to najprawdopodobniej jestescie w stanie
zbudowa¢ jaki§ produkt. Niemal kazdy startup, ktéry upadt, miat jakis
produkt. Natomiast tym, czego upadle startupy nie mialy, byla wystarcza-
jaca liczba klientow.

Marc Andreessen, wspoélzatozyciel Netscape i firmy inwestycyjnej VC
Andreessen Horowitz, tak podsumowuje ten typowy dla startupéw problem:

Glowng przyczyng, dla kirej wycofujemy si¢ z inwestowania w przedsig-

biorcow, ktorych cheielibysmy wesprzed, jest to, iz nadmiernie koncentrujq si¢
na samym produkcie, zapominajgc o catej reszcie. Wielu przedsiebiorcéw
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z naprawdg Swietnymi produktami nie ma dobrej strategii ich dystrybuci.
Jeszcze gorzej jest wtedy, gdy upierajg sie, ze nie potrzeba im zadnej strategii
lub tez nazywajq ten brak strategii ,strategiq marketingn wirusowego™.

Typowa historia wyglada bowiem tak: zatozyciele firmy buduja ocze-
kiwany przez klientéw produkt, poswiecajac swoj czas na wprowadzanie
wskazanych przez nich zmian do prototypu. Nastepnie, gdy juz wydaje im
sie, ze s3 gotowi, wypuszczajg produkt na rynek i probuja pozyskiwaé no-
wych klientéw, frustrujac sie, gdy ci nie przychodza.

Mamy wiec sytuacje, w ktérej posiadamy produkt lub ustuge, ktéra po-
doba sie naszym wczesnym klientom, ale brakuje nam jasnej strategii uzy-
skania trakcji, a wiec zdobycia kolejnych klientéw. To powazny problem,
ktéry rozwiaza¢ mozna tylko poprzez réwnoczesne rozwijanie produktu
oraz testowanie dostepnych kanatéw trakgji.

Trakcja i rozwijanie produktu majg jednakowe znaczenie dla sukcesu
Waszej firmy, dlatego tez nalezy poswiecaé im tyle samo czasu i uwagi.
To wlasnie nazywamy regula 50 procent: po$wiecajcie 50 procent czasu na
rozwijanie produktu, a drugie 50 procent na zdobywanie trakcji.

Z caly pewnoscig tworzenie produktu oczekiwanego przez klientéw jest
wstepnym wymogiem uzyskiwania trakcji, ale to jeszcze za mato. Wyrdznié
mozna cztery scenariusze, w ktorych jeste$cie w stanie zbudowaé cos, czego
ludzie pragna, ale i tak nie odniesiecie sukcesu i nie zbudujecie stabilnej firmy.

Po pierwsze, mozecie zbudowaé co$, czego ludzie chca, ale nie uda Wam
sie znalez¢ wlasciwego modelu biznesowego. Méwiac wprost: rachunki sie
nie zgadzaja. Moze wynika to z faktu, ze ludzie nie chea placi¢ za Wasz
produkt, a sprzedaz reklam nie jest w stanie pokry¢ kosztéw. Innymi stowy,
nie ma prawdziwego rynku.

Po drugie, mozecie zbudowa¢ cos, czego ludzie chca, ale klientéw jest
zbyt malo, by osiagna¢ prég rentownosci. Rynek jest za maly i nie ma oczy-
wistych mozliwosci ekspansji. Tak dzieje sie wtedy, gdy startupy nie wyka-
zuja sie odpowiednig ambicja i wybieraja sobie zbyt male nisze rynkowe.

Po trzecie, mozecie zbudowa¢ co$, czego ludzie chca, ale dotarcie do
klienta jest zbyt drogie. Znalezliscie sie na rynku, do ktérego trudno jest
dotrzeé. Przykladem jest stosunkowo niedrogi produkt, ktéry wymaga za-
trudnienia pracownikéw doprowadzenia sprzedazy bezposredniej. Takie
polaczenie po prostu nie ma racji bytu.
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I po czwarte, mozecie zbudowaé co$, czego ludzie chca, ale to samo
oferuje im takze wiele innych firm. Oznacza to, ze znalezliscie sie na rynku
wysoce konkurencyjnym, na ktérym dotarcie do klienta jest po prostu
zbyt trudne.

Jesli od samego poczatku bedziecie przestrzegaé reguty 50 procent, to
zyskacie szanse na unikniecie wszystkich tych putapek. Jesli nie, to ry-
zykujecie tym, iz zbyt pézno zauwazycie fakt wpadniecia w kt6ra$ z nich,
by dato sie jeszcze cokolwiek zrobi¢. Niestety, tak wlasnie dzieje sie w wielu
startupach po wypuszczeniu produktu na rynek. Smutne w tym wszystkim
jest to, ze nawet je$li oferowane przez nie produkty lub ustugi sa na-
prawde dobre i uzyteczne, to firmy te padaja, gdyz nie majg dobrej strategii
dystrybucji.

Zaleta stosowania reguly 50 procent jest to, ze je$li skoncentrujecie sie
na trakcji od samego poczatku, to bardzo szybko dowiecie sie, czy znajdu-
jecie sie na wia$ciwej drodze, czy tez nie. Rezultaty plyngce z kolejnych
eksperymentéw pozwola Wam omina¢ putapki i wybra¢ ten kanat trakcji,
ktéry zapewni Wam najszybszy i najstabilniejszy wzrost.

Nalezy jednak przyznaé, ze nielatwo jest przestrzegaé reguly 50 pro-
cent, gdyz cheé poswiecenia sie catkowicie rozwojowi produktu jest na-
prawde silna. Najprawdopodobniej postanowili$cie zatozy¢ firme wlasnie
dlatego, ze chcieliscie zbudowaé okre$lony produkt lub ustuge. Mieliscie
wizje. Wiele dziatan zwigzanych z pozyskiwaniem trakcji jest Wam nie-
znanych i wykraczajacych poza Wasza strefe komfortu i pierwotng wizje.
Stad wynika naturalna niecheé i tendencja do unikania tych ,,obowiazkow”.
Nie ulegnijcie tej sktonnosci.

Badzmy szczerzy — podziat czasu miedzy budowe produktu i uzyski-
wanie trakcji z cala pewnoscig spowolni rozwdj produktu. Jednak — wbrew
temu, co podpowiada Wam intuicja — nie wplynie to na opdZnienie uda-
nego debiutu rynkowego. Wrecz przeciwnie — przyspieszy go! Wynika to
z faktu, iz jednoczesne rozwijanie produktu i poszukiwanie trakcji ma kilka
zasadniczych plusow.

Przede wszystkim pomaga zbudowaé odpowiedni produkt, gdyz przy je-
go rozwijaniu mozecie na biezaco wykorzystywaé wiedze zdobyta podczas
pozyskiwania trakcji. Jezeli proces rozwoju produktu przebiega wlasciwie,
to juz uzyskujecie opinie od swoich klientéw. Problem w tym, ze ci klienci
sa z reguly zbyt blisko Was i czesto méwia Wam to, co chcecie ustyszeé.
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Dzieki pracy nad kanatami trakeji uzyskujecie staly strumie nowych
potencjalnych klientéw. To wlasnie oni — niezaangazowani, podchodzacy
do Waszego pomystu ,,na chtodno” — pozwolg Wam zorientowa sie, czy
rynek naprawde cieplo przyjmuje Wasz produkt, czy tez nie, a jesli nie, to
jakich funkgji i cech mu brakuje lub tez ktére elementy ogélnego doswiad-
czenia klienta sg niewla$ciwe.

Na inwestycje czasu i wysitku w zdobywanie trakcji mozecie patrzy¢
jak na nalewanie wody do cieknacego wiadra. Poczatkowo wiadro bedzie
mocno przeciekaé, gdyz Wasz produkt nie jest jeszcze gotowy i nie odpo-
wiada na wszystkie potrzeby i problemy klientéw. Innymi stowy, nie ,,klei”
sie jeszcze tak dobrze, jak powinien, i wielu klientéw nie zechce z niego
korzysta¢. W konsekwencji wiekszo$¢ pieniedzy wydawanych obecnie na
poszukiwanie trakcji przecieknie dziurami.

I tu wlasnie wigkszo$¢ $wiezo upieczonych przedsiebiorcéw popelnia
blad. Dochodza do wniosku, ze skoro pienigdze wyciekaja, to znaczy, ze s3
to pienigdze zmarnowane. Wrecz przeciwnie — tylko dzieki tym pienia-
dzom mozecie dowiedzieé sie, gdzie sg prawdziwe dziury w Waszym wia-
drze (produkcie). Jesli nie bedziecie mie¢ kontaktu z potencjalnymi klien-
tami, to rozwijajac swoj produkt, bedziecie po$wiecaé czas na niewlasciwe
jego funkcje i elementy.

Interakcja z klientami zapewni Wam takze dodatkowe informacje,
na przyktad to, jakie komunikaty do nich trafiaja najlepiej, na jakiej niszy
moglibyscie skoncentrowa¢ sie w pierwszej kolejnosci, jaki typ klientéw
najlatwiej bedzie Wam zdoby¢ i na jakie problemy z dystrybucja mozecie
sie natknad.

Niektore z tych informacji mozecie zdoby¢ dzieki wlasciwie poprowa-
dzonemu procesowi rozwoju produktu, ale beda one miaty charakter szczat-
kowy. Dane pozyskane dzieki poszukiwaniu trakcji powinny poméc Wam
w udoskonaleniu pierwszej wersji produktu i wskazaé najlepsza strategie
dystrybugji.

Tak wlasnie wygladato to w przypadku Dropboxa. Twércy Dropboxa,
rozwijajac swéj produkt, testowali skuteczno$¢ reklamy w wyszukiwarkach
internetowych i doszli do wniosku, ze w ich przypadku jest on niesku-
teczny. Zdobycie jednego klienta tym kanatem kosztowato 230 dolaréw,
podczas gdy swoj produkt wycenili na jedynie 99 dolar6w. Dlatego wiasnie
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skoncentrowali sie na marketingu wirusowym i wbudowali program refe-
rencyjny bezposrednio w swoj produkt. To wlaénie ten program polecen
okazat sie najskuteczniejsza metoda zdobywania klientow.

Dla poréwnania, je$li bedziemy czekaé z dziataniami marketingowymi
az do wypuszczenia produktu na rynek, zazwyczaj oznacza to jeden lub
kilka dodatkowych cykli rozwoju produktu, ktére sg niezbedne, by na
podstawie opinii rzeczywistych uzytkownikéw dopasowaé go do wymagan
rynku. Dlatego wlasnie jednoczesne dziatania trakcyjne i rozwijanie pro-
duktu mogg na krotka mete spowolnié jego rozwdj, ale na dluga — przy-
spieszaja caly proces.

Druga istotna zaleta réwnoleglego rozwijania produktu i nabierania
trakeji jest mozliwo$é eksperymentowania i testowania réznych kanatéw
trakcji jeszcze przed wypuszczeniem na rynek produktu. Oznacza to, ze
gdy Wasz produkt naprawde bedzie juz gotowy, to bedziecie mogli liczy¢
na szybki wzrost. Zrozumienie, ktéry kanat bedzie najlepszy w Waszym
przypadku, jest bezcenne. Phil Fernandez, zatozyciel i prezes Marketo, firmy
zajmujacej sie automatyzacja procesu marketingowego, ktéra w 2013 roku
weszla na gielde, tak méwi o tej korzysci:

W Marketo nie tylko zajelismy sie SEO [pozygonowanie w wyszukiwarkach]
Jeszcze przed rozwojem produktu, ale zaczelismy takze prowadzié¢ bloga.
Dyskutowalismy na nim o problemach, ktére chcielismy rozwiqzaé naszym
produktem. .. Zamiast wykonywac testy beta produktu, zrobilismy testy be-
ta samego pomystu i opinie uzyskane od naszych czytelmikéw wlgczylismy
w proces rozwoju produkiu na bardzo wczesnym etapie.

Dzicki takief strategii, oparte] na tresci, zaczeliSmy wzbudzaé zaintere-
sowanie naszymi rozwiqzaniami z takim wyprzedzeniem, ze zanim pro-
dukt rzeczywiscie trafit na rynek, mielismy juz ponad 14 tysiecy zaintere-
sowanych klientéw.

Marketo z caly pewnoscig nie miatby 14 tysiecy zainteresowanych
klientéw, gdyby skoncentrowat sie wylacznie na rozwoju swojego produktu.
Istnieje roznica miedzy gwattownym wzrostem liczebnosci klientéw od
pierwszego dnia — to wlasnie jest prawdziwa trakcja — a samym produk-
tem, ktérego wedtug Waszej wiedzy pragna niektdrzy.
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NADAWANIE IMPULSU

Zanim zaczniecie szuka¢ sposobéw zdobycia trakeji, musicie zdefiniowad,
co tak naprawde trakcja oznacza w Waszej firmie. Innymi stowy, musicie
wyznaczy¢ cel trakcyjny. Na wezesnych etapach jest nim zazwyczaj zdoby-
cie dostatecznej liczby klientéw (trakcji), by moc liczy¢ na uzyskanie fun-
duszy z zewnatrz lub przekroczenie progu rentownosci. W kazdym razie
musicie pozna¢ konkretne liczby. Ilu klientéw potrzebujecie i jakie musi by¢
tempo ich przyrostu?

Wasza strategia dotyczaca trakcji zawsze musi by¢ skoncentrowana na
tym, by wywotaé¢ odpowiedni impuls zblizajacy Was do osiggniecia celu
trakcyjnego. Gdy méwimy o ,,nadawaniu impulsu”, chodzi nam o koncen-
tracje na takich dziataniach marketingowych, ktére zapewnia wymierny
iistotny wpltyw na Wasz cel trakcyjny. Musi to by¢ cos, co wplynie ko-
rzystnie i znaczaco na proces zdobywania nowych klientéw, a nie co$, co
moze nawet i dziala, ale jest mato skuteczne.

Na przyktad DuckDuckGo poczatkowo skoncentrowatl sie na SEO,
starajac sie dotrzeé do tych internautéw, ktérzy wpisywali w wyszukiwarke
hasto ,nowa wyszukiwarka”. Owszem, udato si¢ w ten sposéb pozyska¢
nowych uzytkownikéw, ale nie tylu, by choéby zblizy¢ sie do celu trakceyj-
nego. Innymi stowy, nie dato to nalezytego impulsu.

Z perspektywy uzyskiwania trakcji mozemy rozwazaé podziat pracy przy
tworzeniu nowego produktu lub ustugi na trzy etapy:

Faza I — zrobienie czegos$, czego ludzie pragna
Faza IT — reklamowanie (marketing) czegos, czego ludzie pragna
Faza III — skalowanie biznesu

W metaforze z przeciekajagcym wiadrem faza I jest ta, w ktorej Wasze
wiadro (produkt) ma najwiecej dziur. Jest ich tyle, ze naprawde nie jest w stanie
zatrzymaé zadnej wody. Oznacza to takze, ze nie ma zadnej racjonalnej
przestanki ku temu, by juz teraz skalowa¢ biznes. Trzeba za to nadal nalewa¢d
do wiadra nieco wody, by méc zlokalizowacd dziury, a nastepnie je zatkaé.

Jesli stale testujecie kanaly trakcji, wlewajac do wiadra staly strumien
nowych klientéw, jesteScie w stanie okresli¢, czy Wasz produkt staje sie
z czasem coraz mniej dziurawy — tak powinno sie dziaé, jesli prowadzicie
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rozsadna strategie rozwoju produktu. W gruncie rzeczy jest to §wietna petla
sprzezenia zwrotnego miedzy rozwojem trakcji a rozwojem produktu, ktér
mozecie wykorzysta¢ do sprawdzania, czy jeste$cie na wlasciwej $ciezce.

Usprawniajac produkt, stopniowo zatykacie kolejne dziury. Gdy przej-
dziecie do fazy II, bedziecie cieszy¢ sie dopasowaniem produktu do rynku
(ang. product-market fit) i spora baza klientéw. Teraz czas na skalowanie
wysitkow na rzecz uzyskania wiekszej trakcji: wiadro jest juz szczelne,
a Wy mozecie zaja¢ sie dalsza pracg nad pozycjonowaniem i komunika-
tami marketingowymi.

W fazie III macie juz zasadniczo ustalony model biznesowy i znaczaca
pozycje na rynku, pozostaje Wam wiec skalowanie obu tych rzeczy, by
kontynuowa¢ zdobywanie rynku i zwiekszanie zyskow.

W kazdej z tych faz koncentrujecie sie na innych kwestiach, gdyz
nadawanie impulsu oznacza rézne rzeczy w miare rozwoju firmy. W fazie
chodzi o zdobycie tylu pierwszych klientéw, ilu potrzeba, by udowodnic,
ze Wasz produkt moze liczy¢ na osiagniecie prawdziwej trakcji. W fazie I1
chodzi o uzyskanie tylu klientéw, by zapewni¢ firmie podwaliny stabilnosci.
Natomiast w fazie IT koncentrujecie sie na maksymalizacji zyskow, skalo-
waniu kanatéw marketingowych i budowie naprawde trwatego biznesu.

Faza I jest z zatozenia fazg skoncentrowana na produkcie, obejmujaca
zaréwno poszukiwanie poczatkowej trakeji, jak i budowanie pierwszej
wersji produktu lub ustugi. Oznacza to, ze w tej fazie czesto bedziecie
zdobywaé trakcje w sposoby nieskalowalne — rozmowy, go$cinne wpisy
na blogach innych, maile do znajomych, udzial w konferencjach i wykorzy-
stywanie wszystkich innych sposobéw, aby tylko zwréci¢ na siebie uwage
klientow.

Jak stwierdzit Paul Graham w eseju zatytutowanym Do Things That
Don’t Scale (,R6b rzeczy nieskalowalne™):

Wielu przyszbych przedsi¢hiorcéw wierzy, ze ich startupy albo dostang
skrzydet, albo nie. Budujesz produkt, udostgpniasz go i jesli uda ci sie zbu-
dowad dobrg putapke na myszy, to ludzie sami wydepczq Sciezke do twoich
drzwi. Albo tego nie zrobig, co oznacza, ze rynek na twdj produkt po prostu
nie istnieje.
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Jednak w rzeczywistosci startupy odnoszq sukces dlatego, ze ich zatozy-
ciele przyczepiajq im skrzydta... Najbardziej powszechng nieskalowalng
rzeczq, jakg musi zrobi¢ kazdy zatozyciel firmy na samym poczatku jej ist-
nienia, jest samodzielne poszukiwanie uzytkownikéw. Niemal wszystkie
startupy muszq to robi¢. Nie mozesz czekal, az klienci sami zaczng do cie-
bie przychodzié. Musisz wyjsé po nich i ich przyprowadzil.

Rozwdj startupu odbywa sie skokowo. Poczatkowo jest on zazwyczaj
powolny, ale nagle przyspiesza, gdy odblokujemy dobry kanat trakcji. Po
pewnym czasie tempo rozwoju znoéw spada, gdy kanat wysyca sie i strategia
traci na efektywnosci. Wtedy jednak uruchamiamy kolejna strategie i znow
cieszymy sie duzym wzrostem.

W miare rozwoju firmy te mniejsze strategie trakcyjne przestajg by¢
wystarczajacym impulsem. Je$li mamy dziennie dziesie¢ tysiecy odwie-
dzajacych, to tweet lub wpis na blogu, ktéry wygeneruje kolejnych 20 zain-
teresowanych, nie bedzie miat juz takiego znaczenia.

Wynika stad, ze aby nada¢ odpowiednio silny impuls na p6Zniejszych
etapach, potrzeba bedzie coraz wiekszych i wiekszych liczb. Jezeli chcecie
zdoby¢ 100 tysiecy nowych klientéw, przy wspétczynniku konwersji na
poziomie 1 — 5 procent, to Wasza kampania marketingowa musi dotrze¢
do 2 - 10 milionéw potencjalnych klientéw — to juz naprawde ogromne
liczby! Dlatego wlasnie kanaly trakcji, takie jak budowanie spolecznosci
czy marketing wirusowy, moga by¢ tak skuteczne — s3 skalowalne i ich
sita roénie wraz z wielko$cig bazy uzytkownikéw i potencjalnego rynku.
W kazdym razie zawsze powinniécie mysle¢ o swoich wysitkach zwigza-
nych z trakcja pod katem tego, czy jesteécie w stanie nadaé impuls, ktoéry
przyblizy Was do osiagniecia celu trakcyjnego.

ILE TRAKCJI WYSTARCZY INWESTOROM,
BY SKtONNI BYLI ZAPEWNIC FINANSOWANIE?

Zalozyciele startup6w, ktérzy maja nadzieje na szybkie skalowanie swojego
biznesu, czesto koncentruja sie na pozyskiwaniu finansowania. Nie kazda
firma zaczyna od planowania wejscia na gielde, ale kazda, ktéra o tym mysli,
rzeczywiscie musi zyskaé akceptacje zewnetrznych inwestoréw. W rezultacie
whasciciele tych firm czesto zastanawiajg sie, jaka trakcje musza pozyskad,
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aby wzbudzi¢ ich zainteresowanie. Naval Ravikant, zatozyciel AngelList,
trafnie odpowiedzial na to pytanie juz kilka lat temu:

To ruchomy cel. Caly ekosystem staje si¢ stopniowo coraz efektywniejszy.
Firmy osiqgajq znacznie wigcej przy coraz mniejszych zasobach finansowych.

Dwa lata temu [w listopadzie 2010] mozna bylo uzyska( finansowanie
jeszcze przed zdobyciem trakgji. Osiemnascie miesigcy temu mozna byto li-
czyé na finansowanie startupu bez wzgledu na wielkos¢ trakgi. Dwanascie
miesiecy temu mozna bylo uzyskad finansowanie dla firmy zajmujgcej sie
tworzeniem aplikacji mobilnych juz po dziesieciu tysigcach pobras. Dzisiaj
potrzeba zapewne kilkuset tysiecy pobrari i wysokiego tempa adaptacji, aby
méc liczy¢ na powazne dofinansowanie.

Definicja trakgi ulega zmianom wraz z rosngcqg konkurencyjnosciq
Srodowiska. Dlatego wlasnie warto zajrze¢ na AngelList i przyjrze sie fir-
mom, ktdre niedawno pozyskaly inwestora — to da ci pojecie, jak wysoko
aktualnie zawieszona jest poprzeczka.

Prébujac uzyskaé finansowanie, kontaktuj sie z inwestorami, ktorzy
dobrze rozumieja, nad czym pracujecie (sami zajmowali sie czym$ podob-
nym w przesztosci lub tez juz inwestowali w podobne przedsiewziecia).

Im lepiej inwestorzy rozumieja, czym sie zajmujecie, tym mniejsza
trakcja bedziecie musieli sie wykazaé, by naméwi¢ ich do inwestycji, gdyz
fatwiej przyjdzie im ekstrapolacja Waszej niewielkiej trakcji i tym tatwiej
dostrzega potencjal Waszego rozwigzania. I odwrotnie — inwestorzy, ktérzy
nie majg zbyt wiele wspo6lnego z Waszg branza moga mie¢ problemy z eks-
trapolacja wynikéw i w zwiazku z tym oczekiwaé wickszej trakcji, zanim
zdecyduja sie zainwestowacl swoje pieniadze. Na tym tle wyrdzniajg sie wy-
raznie Wasi przyjaciele i rodzina — inwestorzy z tych dwoch kategorii moga
nie oczekiwaé zadnej trakeji, gdyz w gruncie rzeczy inwestuja w Was oso-
biscie, a nie Wasz produkt.

Staranie si¢ o finansowanie moze by¢ zniechecajace — to prawdziwa
droga przez meke i trzeba liczy¢ sie z wieloma niepowodzeniami. Jednak
nie nalezy traktowaé zadnego odrzucenia jako odrzucenia Waszego pomy-
stu. Jest naprawde wiele powodéw, dla ktérych inwestorzy moga odméwid
Wam wsparcia, a ktére sa zwyczajnie poza Wasza kontrola (cele inwesty-
cyjne, timing, wiedza fachowa itd.).
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Trwaly wzrost zainteresowania Waszym produktem (tj. liczba zaintere-
sowanych Waszym produktem w czasie) jest istotny dla kazdego inwestora,
nawet je$li liczby bezwzgledne pozostaja stosunkowo mate. Tak wiec jesli
macie jedynie stu klientéw, ale ich liczba roénie o 10 procent miesiecznie
w ciagu ostatniego pot roku, to bedzie to atrakcyjne dla potencjalnych inwe-
storéw. Trwatoé¢ wzrostu jest dobrym prognostykiem na przysztoéé. Pamie-
tajcie, ze jesli chodzi o inwestowanie, to trakga zawsze jest najwazniejsza.

PIWOTOWAC CZY NIE PIWOTOWAC

W pewnym momencie mozecie doj$¢ do punktu, w ktérym biezaca trakcja
nie bedzie Was zadowala¢. Moze by¢ jej za mato, zeby zdoby¢ inwestora,
lub tez mozecie doj$¢ do wniosku, ze nie wszystko idzie tak, jak powinno.
Skad macie wiedzie¢, czy nadszedt odpowiedni moment na dokonanie zmiany
kierunku projektu (ang. pivor)?

Jeste$my przekonani, ze wiele startupéw poddaje si¢ zdecydowanie za
weze$nie. Sukces czesto zalezy od wybrania wlasciwego rynku we whasci-
wym czasie. Zastanéw sie nad DuckDuckGo, wyszukiwarky internetows,
bedaca produktem startupu zatozonego przez Gabriela. Inne startupy z po-
dobnymi produktami poddaty sie po dwéch latach — Gabriel dziata juz od
ponad siedmiu.

Zasadniczym elementem wyr6zniajacym DuckDuckGo juz od 2009 roku
byto podejscie do kwestii prywatnosci (przegladarka nie $ledzi zachowan
swoich uzytkownikéw), ale dopiero w 2013 stalo sie to naprawde istotne
(po aferze zwigzanym z wyciekiem z NSA). Przegladarka notowata staly
wzrost klientéw juz przed tym rokiem, ale ich liczba zaczela przyrastad
lawinowo dopiero wtedy, gdy media zwrécily uwage na kwestie zwigzane
z bezpieczefistwem.

Zastan6wmy sie nad tym przez chwile. Jesli jestescie dopiero na po-
czatku swojej drogi, to czy jeste$cie gotowi kontynuowaé swoje wysitki przez
nastgpng dekadg? Patrzac wstecz, wielu zatozycieli startupéw ma wrazenie,
ze ich pomyst na biznes wyprzedzat swoje czasy — Ze zrobili to za wczes$nie
i za szybko, i ze teraz wybraliby raczej co$ innego, gdyby tylko na samym po-
czatku wiedzieli, ze czeka ich tak dtuga droga. Startup jest czym$ wspania-
tym, jesli wierzycie w jego potencjat — jesli nie, szybko stanie si¢ cigzarem.
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Jesli zastanawiacie sie nad zmiana kierunku (piwotem), powinniscie
najpierw poszuka¢ dowodéw na prawdziwe zainteresowanie Waszym pro-
duktem, nawet jesli chodzi tylko o kilku oddanych klientéw. Jezeli znaj-
dziecie dowody takiego zaangazowania, to niewykluczone, ze poddajecie sie
za szybko. Musicie uwaznie przeanalizowa¢ te ,,jasne punkty”, aby sprawdzic,
w jaki sposéb moglibyscie je wykorzystaé i rozszerzy¢. Dlaczego ci klienci
tak dobrze przyjeli Wasz produkt? Czy jest jaka$ wsp6lna, taczaca ich cecha?
Czy s3 oni wezesnymi uzytkownikami na jakims$ ogromnym rynku, czy tez
s3 osobami pozostajacymi poza schematem — ,,dziwakami” korzystaja-
cymi z nietypowych rozwigzan, ktére nie maja szans przyjaé sie na szersza
skale? Odpowiedzi na te pytania moga pokazaé Wam, ze jest jeszcze jaka$
nadzieja na sukces, nawet jesli nie znajduje to swojego odzwierciedlenia
w Waszych podstawowych wskaznikach.

Kolejna kwestia, kt6ra nalezy rozwazy¢ przed zmiang kierunku swoje-
go biznesu, jest fakt, iz zalozyciele startupéw z reguly sa skoncentrowani
na przysztosci i w rezultacie czesto wypuszczajg swoje produkty przed-
weze$nie — gdy rynek jeszcze nie jest na nie gotowy. To kolejny powédd,
dla ktérego nalezy wybraé pomyst, przy ktérym jestesmy gotowi wytrwad
przez wiele lat. Nalezy tylko pamietaé, ze jest wielka roéznica miedzy wy-
przedzaniem rynku o kilka lat a wyprzedzaniem go o caly dekade. Mato
kto jest w stanie wytrzyma¢ dziesie¢ lat, godzac sie z tym, ze jego firma
osiaga jedynie przecietne rezultaty. Jednak pojawienie sie na rynku o rok
lub 0 dwa lata za wcze$nie moze by¢ naprawde znakomitym rozwiazaniem.
Ten czas mozna wykorzystaé na ulepszanie i dopracowywanie produktu.
A gdy juz rynek ruszy, otrzymujecie przewage na starcie nad konkurentami,
kt6rzy dopiero myslg o wejsciu.

Jak jednak ocenié, czy jestescie na rynku tylko odrobine za wcze$nie
i powinniscie kontynuowa¢ starania? Réwniez w tym przypadku najlepszym
rozwigzaniem jest przyjrzenie si¢ dowodom zainteresowania Waszym pro-
duktem. Jesli jesteScie za wczesnie tylko troche, to juz powinniécie przy-
ciggac uwage wezesnych uzytkownikow.
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CELE

o Poswigécie potowe swojego wysitku na pozyskiwanie trakcji.
Réwnolegle zdobywajcie trakcje i rozwijajcie swoj produkt, obu
tym rzeczom pos$wiecajac doktadnie po potowie czasu. Myslcie
o produkcie jak o cieknacym wiadrze. Wasze wezesne wysitki na
rzecz uzyskania trakcji pomoga znalez¢ dziury, ktére nalezy zatkaé.

e Wyznaczcie swoje cele wzrostu. Skoncentrujcie sie na strate-
giach i taktykach, ktére s3 w stanie nada¢ impuls Waszej firmie.
Postarajcie sie o ,twarde” dane — liczby.

e Dowiedzcie sig, jakie liczby robig wrazenie na potencjalnych
inwestorach. Oczekiwania inwestorow stale si¢ zmieniaja, ale
trudno im zignorowaé trwaly trend wzrostu liczby klientéw.
Potencjalni klienci, ktoérzy rozumieja Wasza branze, szybciej do-
cenia Wasza trakeje i szybciej zainwestuja w Wasza firme. Trakcja
jest najwazniejsza.

e Znajdicie swoje jasne punkty. Jesli nie mozecie uzyska¢ oczeki-
wanej trakeji, poszukajcie jasnych punktéw w swojej bazie klientéw
— grupy os6b, ktére wykazujg naprawde duze zainteresowanie
Waszym produktem. Sprébujcie dowiedzied sie, skad bierze sie
ich entuzjazm i czy jesteécie w stanie poszerzy¢ te grupe klientow.
Jesli nie mozecie znalez¢ Zadnych jasnych punktéw, to byé moze
jest to dobry moment na zmiane kierunku (piwot).
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Oto wybdr najnowszych, konkretnych taktyk z samego centrum rozgrzanego do czerwonosci
Swiata marketingu internetowego. Jego autorami sq ludzie, ktérzy sami odniesli sukces. Dwa razy.
Seth Godin, autor ksiazki Najmocniejsze ogniwo

Przedsiebiorcy, ktérzy wychodzq z naszych biur z dokumentem opisujqcym warunki brzegowe

ewentualnej umowy inwestycyjnej, to ci, ktérzy przychodzq do nas z tq ksiqzkq pod pachq.

To pragmatyczny przewodnik pozwalajqcy rozwiqzac zasadniczy problem kazdego przedsiebiorcy.
Fred Wilson, partner w funduszu Union Square Ventures

Powotanie do zycia nowej firmy wcale nie jest trudne. Ot, wypelni¢ kilka dokumentoéw, péjsc
do urzedu, zamoéwié pieczatke... Ale sprébuj potem utrzymac te firme przy Zyciu, rozwinac ja

i sprawi¢, by rozkwitta! O, to juz wymaga umiejetnosci, duzej determinacji i znajomosci technik,
ktére pozwolg Ci zbudowac solidng baze zadowolonych klientéw. Bez klientow cata ta zabawa
nie ma sensu. Musisz wiec znalez¢ co$, co pomoze Ci przekonac ludzi, ze chcg skorzystac¢
wiasnie z Twojego produktu lub z Twojej ustugi. Tylko tak,ztapiesz przyczepnos¢”, dzieki ktérej
Twoja firma ruszy z miejsca. Przyczepnoéé, czyli... trakcje!

Gabriel Weinberg i Justin Mares na wlasnej skdorze przekonali sig, ile jest wart kazdy z kanatéw
komunikacji z klientami i kt6re z nich przynoszg najwieksze korzysci w zaleznosci od profilu
dziatalnosci firmy. Co wiecej, zapytali tez o zdanie 40 zatozycieli dochodowych firm i opracowa-
li rzetelng liste, ktéra mozesz wykorzystac w swojej pracy. Sprawdz, co jeszcze mozesz zrobic,
by zacheci¢ potencjalnych klientéw i zaprezentowac sie im z jak najlepszej strony.

Zobacz, co zrobié, by:

[l odkry¢ i wykorzystac kanaty komunikacji, ktérych nie znaja Twoi konkurenci

l zyskac rozgtos medialny i dotrze¢ do szerszego grona klientéw

[ zwieksza¢ skutecznoé¢ kampanii e-mailowych

[l poprawi¢ pozycje swojej strony w wynikach wyszukiwarki internetowej

[ prowadzi¢ skuteczne akcje reklamowe z wykorzystaniem internetowych narzedzi i badar

Gabriel Weinberg jest zatozycielem i dyrektorem generalnym firmy DuckDuckGo,
oferujacej wyszukiwarke, ktéra nie $ledzi dziatari swoich uzytkownikéw. Za jej pomoca
w 2015 roku internauci przeprowadzili ponad 3 miliardy wyszukiwan. Wczesniej byt
zatozycielem i dyrektorem generalnym firmy Opaobox, ktéra zostata sprzedana za

10 milionéw dolaréw. Mieszka w Valley Forge w stanie Pensylwania; w internecie jest
dostepny na Twitterze: @yegg.

Justin Mares jest zatozycielem dwoch startupéw, a w przesztosci byt dyrektorem

ds. strumieni przychodéw w Exceptional, firmie programistycznej, ktéra zostata przejeta
przez Rackspace. Mieszka w San Francisco; moZna sie z nim skontaktowa¢ na Twitterze:
@jwmares.
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