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Startupy o startupach (3)

Spolecznosc element14, wykreowana przez koncern
Premier Farnell, wspiera inzynieréw o réznym stopniu
doswiadczenia. W ramach swojej dzialalnosci, zespdt
serwisu element14 rozmawiat z wieloma liderami
startupéw na temat tego, jakie sq glowne wyzwania

i jak nalezy postepowac, gdy zaklada sie nowe przedsie-
biorstwo technologiczne. W niniejszym artykule pre-
zentujemy trzeciq czes¢ zestawu najbardziej cennych
wskazéwek na szereg tematéw, poczqwszy od wkracza-
nia na rynek, a koficzqc na poditrzymywaniu sukcesu

i nauce na wilasnych bledach.

Niezaleznie czy marzysz o skoku w ekscytujacy §wiat startupow,
czy juz teraz jeste$ na $ciezce do wprowadzenia swojego produktu
narynek, niniejszy artykul bedzie stanowi¢ wartosciowy zbiér porad.
Po wczesniejsze porady siegnij do poprzednich czesci tekstu, ktére
zostaly opublikowane w Elektronice Praktycznej 09/2018 i 10/2018
oraz na stronie internetowej www.ep.com.pl.

9. Wyciaganie wnioskoéw z wtasnych btedow
Catkiem mozliwe, ze w ktéryms momencie, twoja firma spotka sie z nie-
oczekiwanymi przeciwnosciami losu. Niezaleznie czy bedzie to tylko
chwilowe potkniecie czy silny cios, ktéry zmusi cie do przemyslenia
calego swojego modelu biznesowego, zawsze mozna nauczyc si¢ cen-
nych rzeczy nawet z porazki.

Prowadzenie startupu jest jak zeglowanie

Prowadzenie startupu to zeglowanie todzig, w ktérej pelno jest
malych dziur, mogacych w kazdej chwili doprowadzi¢ do zatoniecia
statku. Musisz stale tata¢ te dziury i poruszac sie do przodu, by nie
utongé. W 2018 roku natrafiliémy na ogromny problem, ktéry dopro-
wadzil nas na krawedz bankructwa. Byliémy w stanie przetrwac tylko
dzieki czystej determinacji i uporczywym poszukiwaniom rozwigzan
dla tych probleméw. Moglismy sie tak po prostu poddac, ale pomimo
wszystko starali$émy sie i§¢ do przodu i koniec koncéw — udalo nam
sie rozwigzaé problem.

Czesto trudno$ci techniczne nie stanowia takich przeszkdd, jak
finansowe. Cos$ tak prostego, jak wzajemne niezrozumienie si¢ moze
by¢ katastrofalne w skutkach. Mozesz przeszacowac popyt podczas
zamawiania swoich produktéw lub nie zdazy¢ zmiescic¢ sie w waz-
nym terminie. Czasem mozesz po prostu mie¢ staby finansowo mie-
sigc. Przyktadaj uwage do szczegdétéw, koncentruj sig na znajdywaniu
rozwigzan i powiniene$ by¢ w stanie pokona¢ wiekszos¢ przeszkod.

Sigbjorn Groven — Futurehome

Nie lekcewaz ochrony znakéw towarowych

Zwracaj uwage nawet na proste umowy i warunki wspélpracy z fir-
mami, z ktérymi wspoéldzialasz. My musieliémy sie zmierzy¢ z wie-
loma problemami, spowodowanymi sprawami znakéw towarowych,
ktére zajety nam kilka lat, a ich rozwigzanie kosztowalo pokazng
sume pienigdzy. Jesli jeste$ ostrozny i odpowiednio wczesniej zba-
dasz wszystkie te tematy, mozesz unikna¢ takich probleméow. Wielu
prawnikéw, zajmujacych sie ochrong znakéw towarowych jest skion-
nych do oferowania bezplatnych, wstepnych konsultacji dla nowych
klientéw. Korzystaj z tych darmowych porad.

Male firmy i startupy majg tendencje do bycia oniesmielanymi
przez dlugie umowy. Takie kontrakty moga wydawac sie nieco zbyt
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biurokratyczne i bywaja postrzegane jako niepotrzebne przeszkody
na drodze do rozwijania swojego produktu i wprowadzania go nary-
nek. Ale umowa to przede wszystkim podrecznik, w ktérym zabrane
sa wszystkie zasady, jakie zostaly uzgodnione pomiedzy tobg i in-
nymi firmami, zanim rozpoczeliscie faktyczng wspoétprace. Wiele
0s6b traktuje spisang umowe jako dowéd na brak zaufania ze strony
partnera, ale jest wrecz odwrotnie, gdyz umowa jest wlasnie wyni-
kiem zaufania. Jesli zajeliby$my sie odpowiednio sprawami zabezpie-
czenia znakéw towarowych wczesniej, nie tylko zaoszczedzilibysmy
duzo czasu i pieniedzy, ale tez szybciej wprowadziliby§my nasz pro-
dukty na rynek.

Aaron Shaw — Pi Supply

Sposéb na radzenie sobie w problemami

Gdy co$ idzie nie tak, jak powinno, staram sie poradzi¢ sobie z tym
tak szybko, jak to tylko mozliwe. Albo zarzuci¢ pomyst czy projekt
i zaja¢ sie czym$ innym, albo skoncentrowaé na problemie, rozwia-
zaé jego najgorszy element i uczyni¢ co w mojej mocy, by poradzic¢
sobie z trudnosciami.

Problemy niekoniecznie sg czyms$ ztym — niezaleznie czy dotycza
ludzi, ktérzy obiecali wylozenie srodkéw finansowych, a p6zniej
nie dotrzymuja obietnic, czy tez sprowadzajg sie do utraty klienta
lub natrafienia na powazny problem techniczny. Gdy co$ sie nie
udaje, zawsze mozesz sig na tej podstawie czego$ nauczy¢ — nawet
jesli po prostu dowiadujesz sie tego, czego nie nalezy robi¢ w przy-
szlosci. Jesli nie ponosisz porazek, nigdy nie doswiadczysz jednych
z najwazniejszych lekcji na temat prowadzenia biznesu.

William Bainborough — Doordeck
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10. Wkraczanie na rynek

Wprowadzanie na rynek swojego wlasnego produktu, moze by¢ jed-

nym z najbardziej ekscytujacych i stresujgcych momentéw w cy-
klu zycia startup6éw. Ponizej prezentujemy wspomnienia wtascicieli
startupéw odno$nie do wprowadzania swoich pierwszych powaz-
nych produktéw.

Dzien, w ktérym zaprezentowali$my nasz produkt

Dzieni premiery naszego produktu zaczeliSmy od naprawiania
rzeczy. Od tamtego momentu, do teraz, stale pracowaliémy nad na-
szym produktem, dodajgc nowe funkcje i czyniac go lepszym. Nie
kazdy startup bedzie miat formalng premiere produktu. Jesli twéj ma,
to wazne by traktowac ten moment jako pojedynczy krok w procesie,
a nie jego zakonczenie.

Ze wzgledu na specyfike naszego produktu, musi on stale popraw-
nie dziata¢ — non-stop. Co miesigc wprowadzamy zestaw nowych
funkc;ji, ktérych liste podajemy w emailach do naszych klientéw. Nie
tylko czyni to nasz produkt aktualnym, ale tez pozwala stale prowa-
dzié rozmowy z klientami i §ledzi¢, zar6wno nam, ale i klientom, ak-
tualne zmiany i ewentualne problemy. Poniewaz zawsze pracujemy
nad polepszaniem naszego produktu, podniecenie, jakie w wielu fir-
mach wigze sie z premierami jest u nas czyms$ ciaglym.

Imran Shafqat — ThingTrax

Nasza pierwsza premiera

W naszym przypadku premiera pierwszego produktu byla niesa-
mowicie udana, ale po§wigeciliémy bardzo duzo czasu, by sie do niej
przygotowac, gdyz wiedzieliémy, ze od poczatku mieliémy bardzo
dobry produkt. Nasza praca nie polegata jedynie na wprowadzaniu
produktu na rynek. Poswigciliémy duzo czasu na przygotowanie gra-
fik, opakowania, marketingu i stworzenie promocyjnych filmikéw
- czyli na wszystko, co mogli§my zrobié¢, by gdy produkt trafi na ry-
nek, mie¢ pewnosc¢, ze zadbalisémy o kazdy szczeg6t.

Nasze plany obejmowaly nawet harmonogram prowadzenia kam-
panii na Kickstarterze oraz zadania na kazdy dzien przed wprowa-
dzeniem produktu na rynek i na okres po jego premierze. Pomogto
nam to skoncentrowac sig na tym, co musieliémy zrobi¢ i wiedzieli-
$my, kiedy mamy przekazywac odpowiednie informacje do medidw,
by zapewni¢ udang premiere.

Kluczowe jest sensowne zarzadzanie czasem. To od niego zalezy
to, czy wprowadza sie produkt na rynek i uzyskuje krétkotrwatg po-
pularno$¢ w mediach, czy tez powstaje efekt kuli $nieznej i kampa-
nia staje sie wiralna. Musisz mie¢ duzo wsparcia, pewnosci siebie
i dobry plan. W naszym przypadku premiera zostala wspaniale ode-
brana. Udalo sig 12-krotnie przekroczy¢ nasze cele.

Aaron Shaw — Pi Supply

Zorganizowalismy przyjecie

7 okazji naszej pierwszej premiery produktowej, zorganizowalismy
przyjecie w naszym biurze. Nie bylo to jedynie §wigtowanie, ale tez
pokaz. Bylismy w stanie wypromowac naszg pierwszg serie produk-
téw i przeprowadzi¢ prezentacje, ktora spotkata sie z dobrym odbio-
rem wéréd naszych klientow.

To byl naprawde przyjemny moment, gdy widziato sie tyle zainte-
resowanych os6b — poczawszy od inwestoréw i klientéw, a konczac
nanaszych przyjaciotach i osobach, ktére nas wspieraty. Wszyscy oni
przybyli w czwartek wieczorem, by zobaczy¢ nad czym pracowali-
$my. Uzyskali§my sukces, ale za kulisami ukryte byto bardzo duzo
pracy, ktérg wlozylismy w to, by wszystko poszlo gladko.

Sigbjorn Groven — Futurehome

11. Pojscie za ciosem

Przetrwale$ swojg pierwszg premiere. Co teraz? PéjScie za ciosem
i bazowanie na poczatkowym sukcesie jest kluczowym elemen-
tem do zapewnienia dlugotrwaltego dziatania twojego startupu.
Na czym powinny skupi¢ sie twoje gtéwne priorytety w tym waz-
nym momencie?

Pracowalismy nad tym samym produktem

Przez ostatnie kilka lat, pracowali$my praktycznie nad tym sa-
mym produktem. Koncentrowali$my sie na wprowadzaniu kolej-
nych usprawnien. Jesli nie masz zaplanowanych nowych produktéw
do wprowadzania na rynek co kilka miesiecy, waznym jest by caly
czas pokazywac sie w mediach i by nie zosta¢ zapomnianym. Dlatego
zawsze poszukujemy nowych okazji do nawigzywania wspélpracy.
Mamy ciagly, bliski kontakt z mediami, klientami i osobami, ktére
§ledza nasze poczynania online.

Nigdy nie osiadaj na laurach. Zawsze miej jakie$ plany na przy-
szlos¢ — jakis horyzont, w ktérego kierunku mozesz sig udac i osia-
gna¢ nowe rzeczy. Klienci musza widzie¢, ze stale polepszasz swoje
produkty, zamiast ze do zadowolenia wystarczylo Ci juz samo do-
tychczasowe powodzenie.

Sigbjorn Groven — Futurehome

Jedna z najwiekszych inwestycji

Jedng z najwiekszych inwestycji, jakie poczyniliémy, bylo za-
trudnienie menedzera od marketingu i PRu na pelen etat. Bylem
krytykowany przez niektérych inwestoréow, ktérzy uwazali to za
zbedny wydatek, ale jest niezwykle waznym by utrzymywac statg
obecnos¢ w mediach cyfrowych i by wiedzie¢, ze sposéb w jaki
firma jest postrzegana oraz jak komunikuje si¢ z otoczeniem jest do-
brze zorganizowany.

Tworzymy duzo warto$ciowych tresci i utrzymujemy naszg obec-
noé¢ online poprzez blogi, media spolecznosciowe, wspotprace
z wiekszymi firmami w ramach wspdlnych inicjatyw oraz pojawia-
nie sie na pokazach i wydarzeniach. Poza tym naprawde stuchamy
naszych klientéw i jako firma, przyktadamy wage do tego, by caty
nasz zespo6t byl zmotywowany i brat udzial w kazdym aspekcie na-
szej dziatalno$ci. Szescioosobowy zespo6t jest w stanie pracowac za
20 osd6b, jesli tylko wszyscy sg zaangazowani.

William Bainborough — Doordeck

Nietypowe formy promocji

Mielismy duzo szczescia co do mniej tradycyjnych form reklamy,
takich jak tworzenie treéci. Nasz produkt jest w duzej mierze defi-
niowany przez jako$¢ tresci z nim powigzanych. Jesli do twojego
produktu nie ma zadnych przydatnych podrecznikéw, wspétpracu-
jace z nim oprogramowanie nie jest zbytnio udane, albo informacje
na temat produktu nie sg tatwo dostepne, wtedy nigdy nie osiagnie
on pelnego sukcesu, na ktéry mégtby zastugiwac.

Przygotowalismy kilka podrecznikéw i poradnikéw na temat na-
szych produktéw. Osiagnely one catkiem duza popularnosé¢. Najlepsza
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rzecza w pracy w firmie technologiczne;j jest to, ze jesli jest ona za-
angazowana w fajny projekt, czy to samodzielnie, czy poprzez inne
przedsigbiorstwo, to tworzone przez nig podreczniki i materialy in-
formacyjne moga by¢ udostepniane przez ludzi zupelnie niezaleznie
od produktu, ktéry promujesz.

Poza tym jeste$my skoncentrowani na dostarczaniu naprawde do-
brych ustug i niezawodnego wsparcia dla klientéw. Staramy sig, by
nasi eksperci od technologii byli tak pomocni i dostepni dla odbior-
cow, jak to tylko mozliwe. Poszukiwanie sposobéw na zaoferowa-
nie bardziej spersonalizowanych ustug moze mie¢ istotny wplyw
na wyniki firmy.

Aaron Shaw — Pi Supply

12. Pozostate porady

Na koniec naszego poradnika dla nowych firm technologicznych,
poprosilismy naszych ekspertéw o podzielenie si¢ najcenniejszymi
poradami, bazujgcymi na wiedzy zdobytej dotad podczas pracy
w startupach. Mamy nadzieje, ze podane informacje okaza sie przy-
datne czytelnikom.

Znajdz mentora
Znajdz nawet dwéch mentoréw. Regularnie do nich dzwon i ko-
rzystaj z ich do§wiadczenia jako cennego zasobu, ktéry pomoze zbu-
dowac ci swojg wlasng firme. Nie ma niczego wazniejszego podczas
tworzenia nowej firmy niz wsparcie mentora.
Joshua Montgomery — Mycroft Al

Pokaz sig
Przetestuj swoje zalozenia tak szybko, jak to tylko mozliwe. Czy
rozwiazujesz faktycznie istniejacy problem? Czy ludzie bedg chcieli
to kupic¢? Ile beda sklonni za to zaplaci¢? Postawienie matej strony
internetowej w postaci wizytéwki oraz podiaczenie do tego Facebo-
oka i przeprowadzenie nieduzej kampanii by oceni¢ zainteresowanie
jest bardzo tatwe. Zatuje, ze nie podjelismy takich dzialan znacznie
wczesniej, gdyz zdecydowanie pomoglyby nam podczas podejmo-
wania réznych decyzji.
Michael Tougher — Soundbops

Sekret

Jedna z rzeczy, ktora ciagle stysze od potencjalnych zatozycieli firm
jest ,Bardzo chcialbym stworzy¢ ten projekt, ale nie moge Ci nic po-
wiedzie¢ na jego temat” — tak jakby mieli oni naprawde wielki sekret.
Niestety, jest to ogromny blad, gdyz tak naprawde nie liczy sie pomyst,
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tylko jego wykonanie. Jesli twéj pomyst jest dobry, twoim celem po-
winno by¢ przekonanie ludzi, ze jest dobry, zamiast ukrywanie go.
Koniec — konicéw, pracg zalozyciela jest sprzedawanie swojej wizji
pracownikom, inwestorom i klientom. Rozpoczynanie z podej$ciem,
ze ma sig co$ do ukrycia zdecydowanie w tym nie pomaga.
Mark Pavlyukovskyy — Piper

Szybko wprowadz produkt
Nawet jesli jest jeszcze zbyt wczesnie, to i tak wprowadz produkt
na rynek. Nie wstrzymuj premiery by dopracowa¢ produkt do per-
fekcji. Nawet jesli masz zupelnie podstawowg wersje produktu, ktéra
jest petna btedéw i niedoskonatosci, musisz ja wprowadzi¢ na rynek,
by zobaczy¢ czy wzbudza zainteresowanie i okresli¢ rynek, do kté-
rego bedzie pasowac. Przyktadowo, zanim rozpoczelismy dzialanie,
zakladalismy Ze naszym gtéwnym kanatem sprzedazy bedzie sprze-
daz bezposrednia klientom konicowym. Jak sie okazalo, zostalismy
zdecydowanie lepiej odebrani przez monteréw i firmy zajmujace sie
wykonywaniem instalacji. Nie poddawaj sie, jesli na poczatku nie
znajdziesz odpowiedniego dla siebie rynku. On wcigz gdzie$ tam
moze na ciebie czekac.
William Bainborough — Doordeck

Swiat startupéw moze byé bardzo wymagajacy
Dlatego znajduj czas dla siebie samego. Wiele os6b w moim otocze-
niu startupowym odkryto, ze gdy biznes sie powodzi, zycie osobiste
na tym mocno cierpi. Upewnij sie, ze jeste$ Swiadomy tej zaleznosci
i ze dbasz odpowiednio o obie sfery zycia.
Imran Shafqat — ThingTrax

Wyjdz z biura!

Wyjdz i
z klientami. Testuj swoje
produkty,
sprzet nie jest jeszcze go-
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dzisz sig swojego produktu, ktéry wlasnie wprowadzasz na rynek,

rozmawiaj

nawet jesli
towy. Nigdy nie zwlekaj
z kontaktem z kims§, kto
twoim zdaniem méglby
ci pomée. Nigdy nie cze-
kaj zanim co$§ spraw-
dzisz, nawet jesli boisz
sie,
wielkg porazke. Odnosi sig

ze mozesz poniesc

do tego wspanialy cytat,
ktory kiedys gdzies usly-
szalem: ,Jesli nie wsty-

to znaczy ze wprowadzasz go za p6zno.”
Pauline Issard — Trackener

Nie musisz korzysta¢ z kazdej okazji
Mozesz pomija¢ niektére okazje, ktore ci sig trafiaja. Jesli dana
oferta nie jest zgodna z twoimi celami, odrzuc¢ ja. Nie boj sie zada-
wacé pytan. Jedli nie pytasz i nie prosisz, nigdy nie dostaniesz tego,
czego szukasz.
Aaron Shaw — Pi Supply

Podsumowanie

W artykule zaprezentowano trzecia cze$¢ porad. W czwartej czesci,
ktora ukaze sig w nastepnym numerze Elektroniki Praktycznej, po-
kazemy w jaki sposéb startupy moga korzysta¢ z oferowanej im po-
mocy. Podamy przykiady wspélpracy zagranicznych i polskich firm
ze spolecznoscia Farnell element14. Wigcej materiatéw dla startupow
mozna znalezé pod adresem http://startup.farnell.com/pl. Zachgcamy
tez do odwiedzenia stron spolecznosci element14, dostepnych pod
adresem www.element14.com/community.




