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    Това е откъс от книгата


    Купете от www.Biblio.bg
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      На моите четирима младши:

      Нейт, Ноеми, Ноа и Ник

      Вие всеки ден сверявате часовника ми

      с реалността.

    

  


  
    Предговор от преводача


    


    Гай Кавазаки е изключително популярен сред специалистите по маркетинг и по информационни технологии в целия свят. На петдесет и шест години той безспорно е една от личностите, които формират мнения в света на високите технологии, обожаван или мразен от всеки, който поне веднъж е имал досег до ролевия му блог „Как да променим света“, посещаван в реално време от минимум 5000 души едновременно.


    Преди Гай Кавазаки да стартира блога си и да напише своите десет книги (включително най-новата Enchantment, която предстои да излезе на български език), той превръща Macintosh в религия. Впоследствие творческата му сила, неподатливият му на „глупости“ (любим негов израз) остър ум и неподражаемото му чувство за ирония му печелят славата на гуру на печелившите компании в областта на високите технологии. Когато той стартира „просветителската“ си дейност, IT секторът все още е бъдещето на планетата. Сега, петнайсетина години по-късно, той е световното настояще. И Гай Кавазаки продължава да е от онези пионери, които натискат педалите, за да го тласкат напред в смислена и съзидателна посока.


    Когато започнах да превеждам тази книга, мислех, че тя ще е незаменим помощник на всички мои приятели, които се трудят в областта на информационните технологии – собственици на фирми, дивелъпъри, програмистии мениджъри. Впоследствие, докато напредвах с четенето и сверявах с ужас личния си скромен български часовник със свободната мисъл на Реалността, започнах да се усмихвам и да си повтарям на глас цитати, които много ми напомняха лични преживявания в света на маркетинга на големите корпорации. Тогава твърдо реших да я препоръчам на всички свои колеги – маркетолози, продуктови мениджъри, бранд мениджъри, маркетинг и търговски директори и изпълнителни директори на фирми. В следващите дни започнах да се смея на глас, а изкушението да публикувам цитати от книгата в своя Facebook профил стана неустоимо. Разбрах, че „Проверка на реалността“ се отнася буквално до всеки, който развива и управлява бизнес в България, служител е на фирма, която оперира на територията на България, и най-вече за всички хора, които мечтаят един ден да имат собствен бизнес – без значение дали това ще бъде онлайн магазин или пекарна за сладки.


    Иска се наистина голяма смелост и постоянство, за да развиеш слой по слой установения модел на правене на бизнес, да го изследваш и да изрежеш гнилото, да засадиш нови луковици и да ги поливаш („Внимавайте с какво поливате мечтите си...“ – е един от цитатите на Лао Дзъ, който Кавазаки използва за мото на глава в книгата си) с любов и грижа. В България – Меката на критикарството – най-големият критик се появява, за да покаже, че в основата на критиката стои съзидателното начало. Той има куража да призове всички свои читатели: „Какво да направите, ако работите за задник? Напуснете незабавно!... Животът е твърде кратък!“, и съветва работодателите: „Не бъдете задници, защото в дългосрочен план това ще погуби фирмата ви“.


    Като свидетел на едно-две такива търкаляния към гърлото на пропастта, окачествено от Кавазаки като синдром на „експлозията на тъпаците“, чистосърдечно потвърждавам горчивата правдивост на описания от него процес. Създатели на фирми, изпълнителни директори – моля ви, направете теста за експлозия на глупаците в своята фирма. И ако проверката на реалността покаже, че вървите с твърди крачки към нея, спрете и обърнете процеса. Вие сте тези, които носите отговорността, и трябва да го направите!


    Освен предприемач, съсобственик в няколко компании с бизнес онлайн, консултант и лектор, Гай Кавазаки е и инвеститор на рисков капитал, който много добре познава процеса на основаването на една компания. Или как става така, че „от две момчета или момичета, които работят в гараж“, се стига до мултимилиардни гиганти като Google, YouTube и MySpacе.


    Ако сте работодател и искате служителите ви да стават всяка сутрин с мисълта: „Как да допринеса моята фирма да бъде по-иновативна и по-успешна“, ако сте служител и искате да си изясните какво наистина желаете да вършите след пет години, ако искате да започнете собствен бизнес или пък си търсите работа и нямате намерение да повтаряте грешките на стотина души преди вас, започнали работа в същата компания и избягали оттам с писъци: прочетете тази книга. Светът живее в двайсет и първи век, а тя ще ви помогне да „скочите“ в него директно от края на осемдесетте години, където все още битува, свит на кълбо, голяма част от българския бизнес. Ако не ми вярвате – прочетете тази книга. Ще бъдем истински късметлии, ако престанем да изкривяваме реалността и започнем да се съобразяваме с нея.


    И помнете какво казва Гай Кавазаки – ако се захванете с една работа, за да направите пари, ще се провалите. За да имате успех, трябва да я започнете с мисълта, че променяте света.


    Силвия Пешева


    Основател и собственик на

    WinTrust Market Solutions


    


    


    


    Ïðåäãîâîð 1.0


    


    Представете си Американската мечта, подсилена от „Ред Бул“ и стероиди, и ще придобиете представа за живота в Силиконовата долина. Франк Синатра е нарекъл Ню Йорк „града, който никога не спи“, но това е така, защото той никога не е бил в Силиконовата долина. Ивицата земя, която се простира от Сан Франсиско до Сан Хосе, е още едно място, където хората, изглежда, никога не спят. Знаете ли защо? Защото всички там работят по цели нощи. И се надяват, мечтаят.


    Да, става дума за пари. Но не само. Става дума за още нещо – още по-неустоимо и изкушаващо. Възможността да промениш света. Шансът да яхнеш вълната, който се появява един път в живота, и да се оставиш да те понесе на пътешествие, което се преживява само веднъж. Някога питали ли сте се защо тези хора, вече забогатели и създали една компания, се връщат отново на старта и се опитват да повторят успеха си? Не могат иначе, е отговорът. Забавно е! А и да се провалят – кого го интересува? Помислете над това. Къде другаде в света можеш да се провалиш в нещо – имам предвид буквално да се издъниш, – и въпреки това да получиш нов шанс? А след това още един?


    Силиконовата долина е такова място, каквото няма другаде под слънцето. Това е последната благословена педя земя в САЩ, където една велика идея и готовността да работиш с налудничава страст може да превърне банда забавляващи се хлапета в група милиардери. Това не е Уолстрийт или Вашингтон, окръг Колумбия или пък Холивуд, където успехът зависи главно от хората, които познаваш, и от колежа, който си посещавал. В Долината не се интересуват къде си учил и дали изобщо си учил. В Долината става дума просто за идеи. Мислиш, че имаш добра идея? Патентовай я и давай напред!


    Ако четете тази книга, вероятно тази муха ви е влязла в ума и искате да се пробвате като независим предприемач. Има много неща, които трябва да научите, преди да започнете да правите пари. Как да изградите екип. Как да продавате. Как да блъфирате. Как да правите презентации. Как да влияете на хората и да спечелите доверието им. Няма по-добър пътеводител в Силиконовата долина от Гай Кавазаки, легендарният новатор и предприемач, който, изглежда, познава всички там. Казано с други думи: това е човекът, който представи пред света оригиналния компютър Macintosh в далечната 1984 г. Чували ли сте за него?


    Може би сте си мечтали да срещнете ментор, мъдър ветеран от Силиконовата долина, който да ви вземе под крилото си и да ви научи как се случват нещата в Долината. Е, намерихте го. Моят съвет към начинаещия предприемач е следният: прочетете тази книга. Изучете я. Чуйте Гай. Вслушайте се в съветите му. След това оставете книгата и се залавяйте за работа! Нямате време за губене. В Долината вече има още някой, който преследва същата мечта като вас. Може би дори не е само един. Който успее да направи нещата по верния начин и успее да го направи пръв, печели. И, разбира се, късметът също се брои!


    Желая ви късмет!


    Даниел Лайънс1,

    известен още като Фалшивия Стив Джобс


    


    


    Ïðåäãîâîð 2.0


    


    Това, което следва, е най-добрият предговор в историята на бизнес литературата. Той се появи на бял свят, защото малко след като Дан написа своя предговор, обяви, че вече не е Фалшивия Стив Джобс. Помолих го да напише само няколко последни реда в това амплоа – каква чест би било за моята книга! За щастие, той се съгласи и сега „Проверка на реалноста“ има не един, а два предговора.


    


    


    Знаете ли за какво си мисля всеки път, когато чуя името Гай Кавазаки? За мотори. Вярно е. Това е първата ми асоциация с неговото име, въпреки че са ми повтаряли стотици пъти, че Гай няма нищо общо с моторите. Затова се опитвам да не мисля за него по този начин, но, нека си го кажем, името му е Кавазаки. За какво друго да се сети човек? И не казвайте „Виетнам“, защото той е член на Фронта за освобождение на Южен Виетнам, и не е хубаво да се говори така. Гай е бил малко момче, когато са се случвали всички онези неприятности там.


    Както и да е, след като Гай не е дизайнер на мотори и вече не е член на „Виет Конг“, се опитвам да си спомня нещо друго – той работеше за мен в Apple през осемдесетте години на миналия век. Ако трябва да бъда честен, в онези години той не ме впечатли кой знае колко и тъй като не можах да се досетя за нещо отличително, поисках досието му от моя специалист по човешки ресурси. Единствените бележки по негов адрес съдържаха кратка анотация, че обичал да се сдърпва с клиентите в барчето и че много хора не го харесвали.


    Както и да е, Гай работи тук за около 15 минути, но се храни от това вече двайсет години и най-важното: славата му се разраства. Голямата му заслуга беше, че вдъхнови това, почти религиозно, отношение към технологиите и създаде тази странна общност – паплач от Apple фенове, които биха спали на палатки пред магазините, за да си купят новите ни продукти, и биха се сдърпали с всеки, дръзнал да критикува Apple. До ден-днешен тези кукувци –хлапета, луди по Apple – ме боготворят като Бог и не ми оставят и минутка спокойствие. Крадат бележки за паркинг от колата ми. Някои от тях дори висят пред дома ми, надявайки се да ме зърнат, когато се прибирам с колата. В общи линии, превърнаха живота ми в ад.


    Така че, хм, благодаря ти, Гай Кавазаки. Милион благодарности. Страшна работа свърши. Наистина го мисля. Ти, пръч такъв.


    И така, за какво е новата книга на Гай? Ако трябва да бъда честен – нямам идея. Не съм я чел. Дори не съм се и преструвал, че съм я чел. Казах на Гай: „Пич, виж какво, аз не чета книги, ясно ли е? Книгите са технология от миналото столетие. Ако искаш да филмираш книгата си или да я качиш като аудиофайл на флашка, и решиш да свалиш това аудио или видео на някой сладък iPod или iPhone, може би ще успееш да създадеш някакъв съвременен източник на информация, който да реша да ползвам. Но и тогава не е много сигурно, тъй като не са ми нужни шантавите ти идеи за бизнес старт, маркетинг, правене на пари или каквото и да е там. Вече и без друго съм най-великият бизнесмен в света и съм забравил повече неща за маркетинга, отколкото ти някога ще узнаеш. Освен това съм ужасно, ужасно важен и зает, всеки ден до края на живота си бих могъл да бърша задника си със сметки за 1000 долара и вероятно пак ще ми останат повече пари, отколкото на почти всеки друг, и ти не правиш изключение. Все пак последното, което прочетох за теб, е, че не си разцепил мрака като инвеститор на рисков капитал.


    Но да не се отклонявам от темата.


    Гай е такова мекотело, че на него дори не му пука дали съм прочел книгата му или не. Като ми я даде за рецензия, той просто искаше нечие велико име да се появи на корицата и тъй като всички останали му отказаха, ето го при мен. Е, съгласих се, след като го оставих да ми се помоли малко и го накарах да направи куп унизителни неща, като да стои половин час на един крак и да подскача нагоре-надолу, издавайки странни звуци, след което му казах: „Добре, стига толкова, откачалка такава, ще ти напиша там нещо“.


    И ето ме – официално джиросвам книгата. „Проверка на реалността“ е най-добрата книга, писана някога за Силиконовата долина. Това е важен и изключително полезен научен труд, който трябва да се изучава във всяко бизнес училище в страната. Иска ми се тази книга да беше написана, когато основах компанията Apple в гаража си в далечната 1976 г. Аз така или иначе нямаше да я прочета, но би било чудесно да я има за всеки случай – за да бъде от помощ на всички онези, които искат да започнат собствен бизнес, но не разбират от тънкостите на занаята – като например да продаваш продуктите си по-скъпо от себестойността им.


    Това наистина е суперважен урок, който много хора пропускат, особено тук, в Силиконовата долина. Както и да е, ако тези мегаочевидни неща вече не са ви съвсем ясни, значи трябва да прочетете някоя книга като тази, написана от човек като Гай Кавазаки. Той може да ви научи как да стартирате собствен бизнес по такъв начин, че да го разбере и малко дете.


    И ето, сега отново си мисля за мотори. По дяволите! Намасте2, необразовани нещастни бизнесменчета. Живея за времето, когато мъдрите ми думи ще проникнат в слабоумните ви мозъци. Любов и мир вам!


    Фалшивият Стив Джобс


    Юли 2008


    


    Áëàãîäàðíîñòè


    


    Първо, искам да изкажа благодарности на Рик Кот, един необикновен издател, за това, че ми предложи да напиша тази книга. Второ, така благодаря на останалата част от великолепния екип на Portfolio, включително Алисън Маклийн, Лаура Тисдел, Вил Вайсер и Шарон Гонзалес.


    Трето, голямо „домо аригато”3 на Слоун Харис, един необикновен агент, защото освен всичко друго накара Рик да ми плати много пари за тази книга.


    Четвърто, „пич, ти си човекът!“ – на Ноа Стид за това, че ми даде първоначален тласък за книгата.


    Пето, вечни благодарности на Бил Мийд, най-добрият бетатестър на бизнес книги в историята на човечеството. Само ако можех да покрия високите му изисквания!


    Шесто, адмирации за Глен Келман за приноса му към развитието на мисълта ми и поддържането на блога ми. И двете дейности секнаха непосредствено след завършване на настоящата книга.


    Седмо, голямо, сладко „туийт“ за всички мои приятели в Туитър, които четяха на кратки порции ръкописа: Джон Аткинсън, Ерик Байърс, Патрик Байърс, Ори Коен, Ръсел Купър, Гилбърт Коралес, Дейвид Деймор, Шърли де Рос, Майкъл Дорауш, Майкър Фолкнър, Джон Френети, Лорън Годар, Алфонсо Гуера, Патриша Хендшигел, Майк Харис, Крис Хонг, Грег Хюс, Покай Ляо, Вайолет Лим, Кристин Лу, Дарън Луи, Керън Маккензи, Дрю Маклийн, Аманда Магий, Марина Мартин, Патриша Мейо, Горди Майер, Мич Мичъл, Брам Питойо, Шарън Ричардсън, Джон Седингтън, Мария Сантойо, Айат Шукари, Хьортюр Смарасон, Пол Стекети, Патриша Скинър, Алекс Щранд, Джон Шварц, Дон Тамихиър, Франк Уотсън, Томас Уайт Джуниър, Дейвид Як, Скот Йошинага и Джейсън Загар.


    Осмо, голямо „махало“4 на Нийнц Фалеафайн – „блогиращата самоанка“ за всичко, което направи за тази книга, както и за Alltop.


    Девето, благодаря на Гари Стимлинг, мазохистът, който редактира копието на този ръкопис. В негова защита трябва да призная, че той се опита – макар и неуспешно – да ме отучи да използвам израза „глупости“.


    Десето, цялата ми любов за съпругата ми Бет и четирите ми деца („Нононина“). Както казваше Джоукър в „Черният рицар“ – въпреки че там се използваше в позитивен смисъл, – „Вие ме довършвате“. И накрая не мога да не спомена Теси Дагараг, най-великата детегледачка на света – за всичко, което прави за нас.


    


    


    Âúâåäåíèå


    Истински добрата книга ме учи на много повече неща, отколкото получавам, когато я прочета. След като я довърша, трябва бързо да я оставя и да живея според нейните принципи. Това, което започвам с четене, трябва да завърша с дела.


    Хенри Дейвид Торо


    


    


    Когато различни предприемачи ме попитат какво мисля за идеите им, им давам манната на избора между истината и отговора, от който да се почувстват добре. Повечето избират истината и после обикновено ми благодарят, тъй като са научили нещо от суровата истинска любов. В действителност вежливите и уклончиви отговори от типа на „Звучи много интересно. Ще Ви потърся“ се срещат много повече, отколкото информацията и обратната връзка –„Финансовите Ви очаквания са нечовешки оптимистични“. Това ме наведе на мисълта, че съществува недостиг на откровена и целенасочена информация, насочена към предприемачите и бъдещите предприемачи.


    Същевременно започнах да се ядосвам от писмата, които получавах в блога си „Как да променим света“, с който започнах да се занимавам сериозно през 2006 г. Научих бързо, че хората не преглеждат дори началната страница или рядко си правят труда да прочетат по-стари материали. Имах идея блогът ми да служи за постоянен източник на теми за дискусии на широк кръг от хора, които се интересуват от предприемачество. Истината е, че блоговете и въобще онлайн източниците не са най-подходящи за тази цел.


    Тези две сили ме подтикнаха да напиша „Проверка на реалността“. Това е. Исках да осигуря на здравомислещи хора сурова и истинска информация, която да ги „подпали, и също така да се побира в нещо, което може да се подържи в ръце – като книга например. Защо? Защото книгата се разпространява и редактира по-бързо от блога. Фактите в нея са по-лесни за проверка. Също така книгата не зависи от интернет връзката ви, от това, колко батерия има в лаптопа, както и от грозното разпечатване в html формат. Но най-вече: защото в книгата можеш да пишеш, да залепваш листчета с идеи и да подгъваш краищата є.


    Накратко, „Проверка на реалността“ е допълнено и подобрено обобщение на най-доброто от всичко, което съм видял и направил и което се отнася до създаването и управлението на големи организации. Фокусирам се само върху полагането на основите и управлението на една компания, но вие можете да прилагате уроците от тази книга във всеки етап от развитието на една компания – освен в нейния етап на упадък. Надявам се, че „Проверка на реалността“ ще ви задейства – с други думи, че тя ще премине теста на Хенри Дейвид Торо за „истинска книга“. Затова ви казвам: няма по-голямо признание за труда на един автор от това, да види, че читателите му правят света едно по-добро място, след като са прочели книгата му.


    Гай Кавазаки

    Силиконова долина, Калифорния


    


    


    Ðåàëíîñòòà

    íà ñòàðòà


    


    Ето ви една приказка: на две момчета или момичета в един гараж им хрумва страхотна идея. Те намират инвеститори, които бързо се съгласяват да вложат пари в нея. Въвеждат идеята на пазара точно навреме и се радват на безпрецедентен прием от страна на клиентите. Компанията бързо става печеливша, качва се на борсата и скоро акциите є се търгуват по-успешно от тези на Google. След това се отдава на иновации и процъфтява в продължение на десетилетия. Приказките не се случват, но в тази глава се обяснява какво се случва в тези първи години от стартирането на бизнеса, което включва и много цапане.


    


    


    
      
        1 Журналист от „Нюзуик“, който през 2006 г. създава свой блог, в който се подписва като Фалшивия Стив Джобс. Успява да поддържа заблудата цяла година – бел. ред.

      


      
        2 Намасте е всеизвестен индийски поздрав при среща или раздяла – бел. ред.

      


      
        3 Домо аригато – „благодаря много“ на японски.

      


      
        4 Махало – от хавайски – „благодаря“.

      

    

  


  
    Ïúðâà ãëàâà


    Äà èçöàïàìå ðúöå


    Всички прекрасни неща, които съм създал за Apple, се дължат на една от следните две причини: а) безпаричие или б) фактът, че тогава съм ги правил за пръв път в живота си.


    Стив Возняк


    


    И така, отидохме в Аtari и казахме: „Направихме нещо чудесно, дори отчасти с ваши компоненти, какво ще кажете да ни спонсорирате? Или направо ще ви го дадем. Просто искаме да се занимаваме с това, плащайте ни заплати и ще работим за вас“. Отговорът беше „Не“. След това отидохме в Hewlett Packard и оттам ни отвърнаха: „За какво сте ни? Та вие дори още не сте ходили в колеж!“.


    Стив Джобс


    


    


    Компаниите просперират, защото помитат, смилат, трошат всичко по пътя си... и защото имат късмет. Ако сте се захванали с нещо, което е „невъзможно“, без да знаете – също помага. Книгата на Джесика Ливингстън „Основателите на работа: истории от времето, когато се наливаха основите“ (изд. Аpress, 2007 г., непреведена на български – бел. прев.), е истинско златно ковчеже с истории за реалните обстоятелства около създаването на една фирма. По-точно тези ще ви развълнуват и вдъхновят:


    


    • Джеймс Къриър (Tickle): Основахме компанията, защото искахме да променим света, и сложихме на сайта си всички тези тестове, тъй като желаехме да помогнем на хората да живеят по-добре. Имахме тест за нивото на безпокойство, за родители, за взаимоотношения и за способността на хората да комуникират. Никой не се заинтересува... Тогава си казахме: „Я да качим тест за породата куче, от която сте“. Направихме го и след 8 дни имаше един милион души, които искаха да влязат в сайта ни.


    • Катарина Фейк (Flickr): Flickr стартира като приложение. Не беше самостоятелен продукт. Беше вид IM, в който можеш да хванеш картинка и да я сложиш върху десктопа на някого, за да му покажеш какво разглеждаш.


    • Пол Греъм (Viaweb): Никой от нас нямаше и понятие как да пише софтуер под Windows, а, честно казано, нямахме и никакво желание да се учим. Изглеждаше ни като гигантски труд с неприятен мирис, от който ни се искаше да се опазим. Така че първата мисъл, която ни хрумна, когато решихме да създадем уеббазирани приложения, беше „Слава богу, няма да пишем софтуер под Windows“.


    • Анн Уинблад (Open systems, сега – свободен предприемач): И така, заставам аз пред тези шейсетина-седемдесетина мъже, всичките на около 50 години, а аз – на двайсет и няколко, и им казвам: „Промоция! Ако днес ми напишете чек за 10000 долара, ще придобиете пълни права върху един от нашите модули. Прибрах се вкъщи с мисля около дванайсет или петнайсет чека в портмонето си“.


    • Тим Брейди (Yahoo!): Най-смешната история, за която си спомням, е тази: през май 1995 г. имаше ужасна буря и захранването се срина за няколко дни. Трябваше да наемем генератор и да го захранваме с дизел за цели четири дни – двайсет и четири часа в денонощието. Накрая се смеехме: „Колко страници отваряме с един галон гориво?“.


    • Мич Капор (Lotus Development) (за размера на субсидията, която поискал за финансирането на проекта си от Sevin-Rosen): Мисля, че споменах сума приблизително между 2 и 3 млн. долара. Нямахме нищо. Аз и Джон Сакс бяхме направили просто един проект в ранен стадий на развитие. Почувствах, че това е най-голямата сума, която мога да назова, без да звуча абсурдно.


    • Чък Гешке (Adobe) (за реакцията на съпругите на шефовете на XEROX при представяне на технологията PARC през 1977 г.): Просто се влюбиха в нея. Седнаха и си поиграха с мишката, промениха едно-две неща върху екрана, натиснаха бутона „print“ и на листа се появи едно към едно онова, което беше на екрана на монитора. Казаха: „Хей, това наистина е яко. Ако тази програма присъства в офиса, наистина би променила работата в него“. (За съжаление, шефовете на XEROX не се вслушаха в преценката на съпругите си. По тази причина днес съществуват фирмите Adobe и Apple.)


    • Джеймс Хонг (Hot or Not) за своя пръв бета-сайт: Освен Джим (неговият съдружник) баща ми беше първият човек, който видя сайта Hot or Not и направо се пристрасти към него! Ето ви го него, шейсетгодишен пенсионер, китаец, за когото се предполага, че вече е асексуален... а ми изтърсва: „Тази мацка е секси. Онази не става!“.


    • Той ползвал родителите си като администратори за преглед на снимките, които качвал. „Първоначално, след като родителите ми се пенсионираха, ги наех да работят в сайта като администратори. След няколко дни попитах татко как върви. Той ми отговори: „О, наистина ни е много интересно! Майка ти видя една снимка на едно момиче с едно момче, и още едно момиче, и те...“ Казах на Джим: „Пич, не можем повече да ползваме родителите ми за администратори. Та те зяпат порно по цял ден!“.


    


    Историите описват това, какво се случва в самото начало на един бизнес. Успехът идва при откачени хора, които работят със страст и вярват, че могат да променят света. Той не спохожда „професионалистите“ и „доказалите се“ в професията си. Не само аз мисля така. Веднъж чух Майкъл Мориц (основателят на Google) от Sequoia Capital да обяснява в какъв частен предприемач би предпочел да инвестира парите си. Перифразирам: „Момчета под трийсет с техен продукт, който сами ползват“. Амин!


    


    Ïðîáëåìúò ñúñ „ñåðèéíèòå ïðeäïðèåìà÷è“


    За съжаление, Майкъл Мориц е един от малкото инвеститори на рисков капитал, които търсят нещо отвъд „подходящото образование“ на предприемача. Повечето инвеститори търсят утвърден екип с утвърдена технология и утвърден бизнес модел. Действително, съществува една популярна теория, че тези „серийни“ предприемачи, забогатели с шеметна бързина в миналото – още твърде млади, за да се оттеглят, – са най-добрата инвестиция, ако човек търси „следващото голямо нещо“.


    Но въпреки това именно „недоказалите се“ бизнесмени създават компании, които променят света – Hewlett Packard, Apple, eBay, Microsoft, Google, Yahoo! и YouTube. Моята теория е, че „серийните предприемачи“ се провалят в последващите си проекти поради следните причини:


    


    • Серийните предприемачи непрекъснато се опитват да докажат, че първият им успех не е бил случаен. Вместо да започнат от технологията (я виж, това е яко!) или от изискванията на потребителите (трябва да има и по-добър начин), тяхната отправна точка е: „Ще докажа на всички, че съм способен“. В сравнение с причини като тази, да разрешиш някакъв проблем на хората или да промениш света, горното си е направо глупост като основание да създадеш собствена фирма.


    • Серийните предприемачи имат затруднения да различават причината от следствието. Истинската причина за постигането на онзи първоначален успех може да е била сляпата проста случайност, но малцина го разбират – и още по-малка част от тях го признават. Така те придобиват кухата самоувереност на хора, които просто са имали късмет, вместо на хора, врели и кипели в трудностите – а самоувереността е много лошо нещо в бизнеса.


    • Серийните предприемачи използват едни и същи методи – отново и отново. Как можете да ги „уличите“ в използването на методите, които са били успешни при първия им пробив? Ако преди са създали компютър от ново поколение, те отново създават компютър от ново поколение. Ако при първата си сделка са използвали посредници, то и втория път използват посредници. Ако са заменили удоволствието да развиват бизнеса си, а вместо това са го продали на по-голяма, по-богата и по-тъпа компания – то те се опитват да направят същото нещо отново.


    • Серийните предприемачи използват едни и същи хора – отново и отново. Как можете да разберете, че в новото си начинание са отново рамо до рамо със старите приятелчета? На първо място, този екип е доказал, че може да постига успехи. И все пак – за да накара гърмът да удари два пъти на едно и също място, човек има нужда от хора, които не са наясно, че „не са наясно“, и които да разтеглят края на понятието „възможно“ и да използват нови методи, за да достигнат до нови пазари. Невежеството е не само дар – понякога то е и вдъхновение.


    • Серийните предприемачи не работят (или не желаят да работят) така упорито, както са го правили преди. Когато имате деца, 20 декара къща, вила в щата Монтана и кола, чиято марка завършва на „и“, отношението ви към нещата и приоритетите се променя. Наистина – отношението към нещата трябва да се променя, в противен случай хората никога не биха пораснали. Но човек работи по един начин, когато трябва да оцелее, и по съвсем друг, когато го прави за собствено удовлетворение. Те могат да кажат, че и сега са жадни за признание, но първия път не е било нужно някой да ги пита за това – жаждата им е била очевидна.


    • Серийните предприемачи не получават шамари от живота. Животът е добър към тях. Те се размотават важно-важно наоколо и обясняват на хората, че последната им компания е била продадена за един милиард долара и че сега са започнали ново начинание. Кой ще тръгне да им придиря за стратегията? Те са се „доказали“. И това, че никой не иска да влезе в ролята на адвокат на дявола, е в тяхна вреда.


    • Серийните предприемачи заемат нови постове в новите си компании. Например: в предната компания жената е била инженер и е станала вицепрезидент на отдела по инженеринг. В следващата компания тя е собственик и изпълнителен директор. Това, че си добър в дизайна на чипове, не те прави добър изпълнителен директор. Така може да свършиш, работейки нещо, в което не си добър, и не работейки онова, в което си добър.


    


    „Áàíàëíîñòòà íà ãåðîèçìà“


    Вместо да се оглеждаме за професионални предприемачи, нека се съсредоточим върху това, защо и как обикновени хора стават герои. Д-р Филип Зимбардо от Станфордския университет и Зено Франко, дванайсетокласник от Средното училище по психология в Пасифик, написаха статия със заглавие „Баналността на героизма“ на тази тема. (Потърсете в Google Banality of Heroism и ще я откриете.)


    Кратката версия е, че героизмът изисква „героично въображение“, което авторите описват като „способността да си представиш, че се изправяш пред социални и физически рискови ситуации, да се бориш с хипотетичните проблеми, които тези ситуации могат да създадат, и способността да оцениш постъпките си и последиците от тях“. Според Зимбардо и Франко героите правят пет неща:


    


    1. Непрестанно са нащрек за ситуации, които изискват героични действия.


    2. Учат се да не се боят от конфликтите, защото се изправят срещу враг.


    3. Изграждат в съзнанието си алтернативни сценарии за развитието на ситуацията извън настоящия момент.


    4. Устояват на подтика да оправдават и обясняват бездействието.


    5. Вярват, че хората ще оценят героичните (и често пъти непопулярни) действия.


    


    Този списък е и добър тест за предприемачи: да се оглеждаш непрекъснато за нови възможности, да се бориш със статуквото, като си представяш, че има и по-добър начин, отказ да се слееш с бездействието на тълпата и да създадеш продукт или услуга с надеждата, че хората ще се влюбят в нея. Когато теглим чертата, излиза, че ако притежавате тези умения, значи имате не по-лоши шансове да станете герой от всеки друг.


    


    


    

  


  
    Âòîðà ãëàâà


    


    Èñòîðèÿ íà ïðåäïðèåìà÷åñòâîòî îò êóõíÿòà


    Големият недостатък да си програмист, съпоставен с другите професии, е, че твоята работа може да се види от всички. Твоите действия, стъпка по стъпка, са крачки в трудна материя. Програмистът не може да погребе грешките си в гроб, както правят лекарите. Не може да ги завоалира или да обвини за тях съдията, както правят адвокатите. Не може – както правят архитектите – да ги прикрие с дървета и бръшлян. Не може – както правят политиците – да хвърли вината за некадърността си върху опонента и да се надява, че хората ще забравят. Той просто не може да отрече, че това, което е направил, е негова работа. Ако нещо в системата не действа, горко му.


    Хърбърт Хувър


    


    


    Тази глава е писана от един „гостуващ автор“ в книгата – Глен Келман. Той е изпълнителен директор на компания, наречена „Редфин“, за покупка на къщи онлайн. Включвам я, за да ви покажа история с началото на един бизнес, който вече е в етапа си на зрялост.


    Напоследък си мисля колко е трудно – а не колко е лесно – да започнеш нов бизнес. Думата „трудно“ излезе от мода. Като студенти, които се хвалят с това, че едва отварят учебник по време на следването си, сегашните млади бизнесмени се насилват да покажат колко им е леко. Където и да съм работил, тайничко сме се чувствали точно по обратния начин. Обземали са ни съмнения, разкъсвали сме се от собствените си провали, заобикаляли са ни пълни идиоти, подлагали са ни на глупави изпитания.


    И сега, след като няколко пъти съм започвал собствен бизнес, не съм уверен, че искам началото ми да е лесно. Когато дойдох в Силиконовата долина, целта ми не беше да работя по два часа на ден. Някой спомня ли си онзи стар видеоматериал, който показва как Стив Джобс представя компютъра Мacintosh? В очите му имаше сълзи. И въпреки че Джобс е Джобс, а аз съм никой, аз зная как се е чувствал в онзи момент. Изпитах същото – макар да звучи абсурдно, – когато представяхме един нов софтуер, и съвсем наскоро отново – в „Редфин“, развиваща се онлайн компания за покупка на недвижими имоти онлайн.


    Психоаналитикът Едмънд Бергър пише: „Това мегаломанско усещане за радост от сътворяването създава чувство на въодушевление, неизпитвано от други смъртни“. Джобс не се разплака просто от умиление, а заради гъдела, тичането, изтръпването във върха на пръстите, съживяването на продажбите и самоизяждащите спазми отвътре, които са се превърнали в прекрасен продукт. Всичко се изплати обратно в един миг.


    Като душите на Достоевски, които били допуснати в Рая, защото никога не се чувствали достойни за него, успелият предприемач никога не може да е сигурен в това, че конкурентите изпитват трудности, тъй като непрекъснато сравнява бляскавите им партита по време на представянията на новите им продукти, както и историята на техните успехи със своите ежедневни проблеми. Така че не сте сами. Ето списък на десетте най-очевидни факта при стартирането на собствен бизнес:


    1. Онези, които вярват истински, полудяват и при най-малката провокация. Най-добрите ви служители в началото на бизнеса са онези, които се тревожат прекалено. Те остават до късно в офиса и водят разговори с приятели и колеги, плюят бюрокрацията и цитират Джоел Сполски, Аерънс и Пол Греъм на килограм. Те са сърцето и душата на вашата компания, така че се постарайте да им осигурите онова, от което се нуждаят – дайте им много. Единственият начин да ги впрегнете да работят за вас е да им делегирате отговорности.


    2. Добрите специалисти имат нужда от големи проекти. Ако нямате голяма идея, няма да намерите големи хора, които да се захванат с нея. Често си спомням думите на поета Езра Паунд в епичната му поема „Кантос”: „...ако това е провал, то този провал заслужава всички успехи на своето време“. Ние не пишем поеми, но за нас е важно, че се състезаваме с истински агенти по недвижими имоти – много повече, отколкото да публикуваме техните обяви в сайта ни. Трябва ви голяма мисия, за да привлечете към нея хора, които ги е грижа какво правите.


    3. Онези, които стартират собствен бизнес, са ловци на мечти. За да напуснете компания като Microsoft, трябва да сте недоволни от начина, по който вървят нещата там, и да имате достатъчно нереалистичен поглед върху нещата, за да вярвате, че можете да промените света. Това е смъртоносна комбинация, която може да събере екип от странни птици и направо хаховци – така че не се притеснявайте, ако в началото екипът ви се състои от, меко казано, интересни хора.


    4. Да напишеш добър програмен код, отнема време. Един добър софтуерен инженер може да напише повече от десет посредствени кода, особено когато се намира в началото на проект. Дори най-добрите инженери имат нужда от време: когато и да сме си въобразили, че нашият инженерен гений, посипан с вълшебния прах на някаква нова инженерна парадигма, ще ни спести време за дизайн и тест на продукта, сме си платили за това. Създаването на нещо елегантно отнема време и култът към бързината понякога работи в наша вреда. Поуката е бързай бавно.


    5. Всеки понякога трябва да пише наново код. Надпреварата с фактора време и проблемите, които не сте успели да избегнете при създаването на версия 1.0 на продукта си, означава, че ще трябва да поработите над тях във версия 2.0 и 3.0. Не се обезкуражавайте и не бъдете ограничени. Просто го напишете отново. Така нещата проработват.


    6. Безстрашните лидери често пъти са ужасени. Един собственик на компания с най-зашеметяващ успех от самото є създаване наскоро попита анонимно приятелите си във „Фейсбук“ за мнение дали идеята му изобщо става за нещо. Фактът, че се притеснявате, не показва, че идеята ви е лоша; често най-добрите идеи са онези, за които се притеснявате най-много. И не вярвайте на онези бизнесмени, които разказват след време как си знаели от самото начало, че „това ще проработи“.


    7. Винаги се работи здраво. Много от бизнесите в началото намират потребност, която да задоволят, и след това продължително време работят върху нея. Наскоро на една церемония изпълнителният директор на Microsoft Стив Балмър се опита да обобщи тайната на успеха на компанията и единственото, което успя да формулира, беше „здрава, здрава, здрава, здрава, здрава работа“. Това е очевидно клише, но все още повечето от предприемачите се фокусират върху евристичния момент. Ако не вярвате, че притежавате смазващо конкурентно предимство, то значи сте от хората, които ще закопаят конкуренцията със здраво бачкане – така че продължавайте да се трудите!


    8. Няма да стане по-добре. ВИНАГИ е по-добре. В ранните дни на създаването на компанията си хората се фокусират върху това, колко хубаво ще бъде, когато преуспеят. Но в момента, в който това се случи, започват да говорят колко прекрасно е било преди. Когато се усетя, че започвам да се държа по този начин, си спомням за преподобния Беде (бенедиктински монах, роден в края на VII в.), който се оплаквал, че съвременниците му от VIII в. са изгубили жарта на монасите от VII в. Дори в най-мрачните години на Средновековието хората са изпитвали носталгия по... Средновековието. Предприемачите в началото на своя бизнес са като средновековни монаси: винаги твърдо уверени, че раят ги чака в бъдещето и че нещата са се влошили точно преди малко. В момента, в който започнете да се наслаждавате повече на процеса на изграждане на компанията, отколкото на прихода є, ще се превърнете в по-добър лидер.


    9. Истината е единствената валута. Наскоро по време на обяд един от нашите софтуеристи сподели, че единственото нещо, което си спомнял от интервюто си за работа в „Редфин“, било нашето изказване, че компанията – или което и да е начинание – най-вероятно ще завърши с фалит. Въпреки това той решил да се присъедини към екипа. Странно е, но колкото повече се опитваме да предупреждаваме хората за риска, който поемат, толкова повече те са склонни да го игнорират. И след като вие сте решили да продължите да поемате рискове, редно е да предупредите хората за тях.


    10. Състезанието започва от 100 млн. долара. Един от съдружниците в Sequoia веднъж ми каза, че състезанието започва, когато удариш 100 млн. долара годишен доход. Може би в момента цифрата е малко по-малка. Но ако вие правите нещо, което си заслужава усилията, бъдете сигурни, че някой друг прави същото. След като не можете да надникнете отвъд прекрасния уебсайт на конкурентите си, нормално е да си мислите, че всички предизвикателства се изсипват само върху вас. Не е така, затова мислете позитивно.


    Аз самият съм основавал четири компании и съм бил в Борда на директорите на други три и ви казвам, че Келман казва истината. Не ни разбирайте погрешно: да започнеш собствен бизнес е прекрасно начинание, но също така и трудно, и малко плашещо. Ако беше лесно, повечето хора щяха да го правят – а това означава по-голяма конкуренция. Също така – само нещата, които те плашат, те правят по-силен.
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