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Recenzje książki Metoda Running Lean



To jedna z najlepszych technicznych książek na temat modelu Lean Startup. I tyle. Nic więcej nie trzeba dodawać.
—Dan Martell, założyciel, Clarity.fm; anioł biznesu



Żałuję, że nie przeczytałem książki Asha, zanim przystąpiłem do rozwijania własnego startupu. O metodyce Lean napisano już wiele, jednak niniejsza książka wyróżnia się na tle innych dużym uszczegółowieniem przekazywanej wiedzy (analizy przypadków, zastosowania praktyczne) — moim zdaniem powinna się znaleźć w biblioteczce każdego początkującego przedsiębiorcy.
—Rand Fishkin, dyrektor generalny i współzałożyciel, SEOmoz; współautor książki The Art of SEO



Potwierdzanie założeń z udziałem klientów zawsze było jednym z najlepszych sposobów na eliminację marnotrawstwa i możliwie szybkie docieranie do skutecznych rozwiązań. Eric Ries i Steve Blank wyrządzili światu startupów wielką przysługę, opracowując podstawowy zestaw zasad umożliwiających osiąganie tych celów. Ash Maurya wykonuje kolejny krok i prezentuje mapę drogową dla wszystkich przedsiębiorców internetowych, posługując się przy tym zachwycająco jasnym i przejrzystym stylem pisania.
—David Skok, autor, blog For Entrepreneurs; General Partner w firmie Matrix Partners



Ash oferuje przekonujące i praktyczne wskazówki związane ze stosowaniem zasad Lean w odniesieniu do startupów. Opracowany przez niego Szablon Lean spowodował, że dzisiaj sam inaczej patrzę na mój startup. To wartościowy podręcznik zarówno dla przedsiębiorców mających na koncie wiele firm, jak i dla ludzi, którzy zakładają swój pierwszy biznes.
—Sean Ellis, założyciel i dyrektor generalny, CatchFree



Zasady Lean potrafią być naprawdę fascynujące, czasami nie wiadomo jednak, co konkretnie należy robić. Ash nie tylko przedstawia tu wartościowe rady, lecz również nadaje im praktyczny charakter. To pierwszy kompleksowy podręcznik zakładania firm zgodnie z zasadami Lean.
—Jason Cohen, założyciel, WP Engine i Smart Bear



Ash oferuje dokładny kompas wszystkim tym, którzy chcą potwierdzić słuszność własnych pomysłów, rozwiązywać realne problemy i budować firmy odnoszące sukcesy. Polecam tę książkę każdemu, kto próbuje ruszyć z własnym biznesem.
—Noah Kagan, Chief Sumo, AppSumo.com



Teorię już znasz, czas na praktykę. Niniejsza książka to prosty i bezpośredni zbiór narzędzi — synteza wiedzy najwybitniejszych umysłów świata startupów do postaci sprawdzonych w praktyce działań.
—Dan Shapiro, dyrektor generalny i założyciel, Sparkbuy i Ontela



Żałuję, że nie udało mi się przeczytać książki Asha, zanim wyruszyłem we własną podróż początkującego przedsiębiorcy, ponieważ jest to znakomita ściąga pozwalająca nadrobić wszystkie te lekcje, których przez ostatnie cztery lata musiałem nauczyć się na własnej skórze.
—Jason Jacobs, założyciel i dyrektor generalny, RunKeeper



Niniejsza książka jest niesamowicie na czasie i z pewnością oświeci niejednego przedstawiciela obecnego pokolenia przedsiębiorców internetowych. Spieszę dodać, że znajduje ona również wiele innych zastosowań. Ash przedstawia w niej sposób myślenia, testowania i wdrażania, który może i powinien być stosowany w różnych organizacjach (małych i dużych), w różnych działach (dział inżynierski, dział marketingu) oraz w ramach różnych modelów biznesowych (b2b, b2c).
—Ryan Spoon, inwestor, Polaris Venture Partners; autor, RyanSpoon.com



Ash Maurya oferuje w tej książce jasny i praktyczny plan, dzięki któremu Twój startup będzie miał największe możliwe szanse na sukces. W Year One Labs stosujemy jego model do wszystkich naszych startupów. To najlepszy sposób dla początkujących firm na odnalezienie własnego stylu, wyjaśnienie modelu biznesowego i rozwijanie działalności.
—Alistair Croll, założyciel, Year One Labs, Solve for Interesting



„Brakujący podręcznik” dla startupów. Rada doradcza w MaRS na co dzień korzysta z narzędzi składających się na model Running Lean. W ostatnim roku przetestowaliśmy je na dziesiątkach startupów i stwierdziliśmy, że stanowią nieocenioną pomoc we wspieraniu przedsiębiorców w szybkim przechodzeniu od pomysłu do momentu zestawienia produktu i rynku.
—Mark Zimmerman, starszy doradca, MaRS



Niniejsza książka to znakomity praktyczny podręcznik, łączący najlepsze elementy modeli Lean Startup, Custmer Development, Szablonu modelu biznesowego oraz zwinnego tworzenia oprogramowania i ciągłej integracji. Każdy, kto zajmuje się zakładaniem, finansowaniem lub wspieraniem założycieli nowych firm, skorzysta z tego kompleksowego i praktycznego przewodnika po nowoczesnym świecie startupów. Nasi studenci z Northwestern już z niego korzystają.
—Todd Warren, Divergent Ventures; Class Chairman, NUvention Web, Northwestern University



Nieoceniona pomoc dla początkujących przedsiębiorców. Ash Maurya oferuje mnóstwo praktycznych rad, składających się na logiczny i zrozumiały model.
—Dave Chapman, zastępca dziekana ds. przedsiębiorstw, Faculty of Engineering Sciences; zastępca dziekana wydziału, Science & Innovation; dyrektor, Technology Entrepreneurship, University College London



To najlepszy praktyczny podręcznik dla tych, którzy chcą poznać i wdrożyć model Lean Startup. Jest jasno napisany, uporządkowany i szczegółowy. Ash nie gwarantuje sukcesu ani nie twierdzi, że filozofia Lean jest doskonała (bo nie jest!), pomaga natomiast uniknąć najczęściej spotykanych i najboleśniejszych pułapek związanych z prowadzeniem startupu. Jeżeli nie chcesz działać po omacku i liczyć na łut szczęścia, chcesz natomiast prowadzić systematyczne, konkretne i uczciwe działania, przeczytaj tę książkę i zacznij stosować zawartą w niej wiedzę.
—Benjamin Yoskovitz, wiceprezes ds. produktu, GoInstant; założyciel, Year One Labs; instigatorblog.com



Książka ta stanowi znakomite omówienie zasad modelu Lean Startup w kontekście praktycznych zastosowań zarówno w startupach internetowych, jak i tych, których działalność polega na tworzeniu oprogramowania. Praktycznie każdy może znaleźć tu przynajmniej jedną przydatną taktykę — dotyczy to również osób, które czytały już inne publikacje poświęcone modelowi Lean Startup. Szczególnie przypadły mi do gustu rozważania poświęcone wykorzystaniu wywiadów z klientami jako narzędzia przełamywania oporu wobec ceny.
—Patrick McKenzie, założyciel, Kalzumeus Software, @patio11



Metoda Running Lean to znakomita książka dla początkujących przedsiębiorców internetowych i właścicieli firm odnoszących sukcesy. Jest to synteza najlepszych teorii związanych z rozwojem startupów w jednej praktycznej formie. Dzięki tej książce unikniesz błędów najczęściej popełnianych na pierwszych etapach rozwoju startupu. Lektura obowiązkowa wszystkich moich studentów oraz aniołów biznesu, ponieważ po prostu zwiększa szanse na sukces.
—Michael Marasco, dyrektor i profesor, Farley Center for Entrepreneurship and Innovation, Northwestern University; anioł biznesu



Metoda Running Lean to „brakujący podręcznik” w ramach filozofii Lean, który koncentruje się na praktycznych działaniach pozwalających znaleźć i przetestować pomysł na startup. Jeżeli rozważasz tworzenie produktu z wykorzystaniem metodyki Lean, nie stosując się do porad Asha, po prostu marnujesz cenny czas.
—Rob Walling, wielokrotny przedsiębiorca; autor książki Start Small, Stay Small: A Developer’s Guide to Launching a Startup




Przedmowa



Metoda Running Lean to pierwsza książka z nowej serii Lean Series. Po wydaniu w ubiegłym roku mojej książki The Lean Startup rozmawiałem z tysiącami przedsiębiorców i menedżerów z całego świata. Z prawdziwą przyjemnością wysłuchiwałem ich historii i starałem się odpowiadać na ich pytania. W zdecydowanej większości dotyczyły one wskazówek związanych z realizacją modelu Lean Startup w praktyce. Nie ma chyba nikogo, kto na tym polu dysponowałby szerszą wiedzą niż Ash Maurya.
„Praktyka bije teorię na głowę”. Kiedy po raz pierwszy przeczytałem te słowa na blogu Asha, wiedziałem, że będzie on dużym wzmocnieniem naszego raczkującego ruchu. Od tamtej pory Ash Maurya pozostaje niestrudzonym orędownikiem modelu Lean Startup. Konsekwentnie testuje techniki związane z wdrażaniem tych założeń we własnych startupach, a potem dzieli się z nami swoimi doświadczeniami i opowiada, co się sprawdza, a co nie. Prowadzi również liczne warsztaty — każde takie spotkanie z Ashem jest nieprzebraną skarbnicą wiedzy na temat wyzwań, przed którymi stają prawdziwi przedsiębiorcy, oraz potencjalnych rozwiązań, które pomagają im odnosić sukcesy. Ash jest również liderem naszego ruchu w swoim rodzinnym Austin, czyli jednym z miast, gdzie powstaje najwięcej startupów.
Efektem wszystkich tych prac jest książka, którą trzymasz właśnie w dłoni. Metoda Running Lean to podręcznik dla początkujących przedsiębiorców, którzy chcą zwiększyć swoje szanse na końcowy sukces. Nie jest to ani dzieło filozoficzne, ani zbiór zabawnych anegdot. Książkę tę należałoby raczej nazwać szczegółowym opisem sprawdzonej metodyki tworzenia firm, które liczą się na rynku.
Żyjemy w epoce przedsiębiorczości. W kilku ostatnich dziesięcioleciach w Stanach Zjednoczonych większość nowych miejsc pracy (w ujęciu netto) powstawała w szybko rozwijających się startupach. Oznacza to, że my wszyscy — inwestorzy, menedżerowie, politycy i szeregowi obywatele — powinniśmy być żywotnie zainteresowani kreowaniem warunków sprzyjających przedsiębiorczości. Stawką w tej grze jest nasz przyszły dobrobyt.
Dzisiaj na rynku funkcjonuje prawdopodobnie więcej przedsiębiorców niż kiedykolwiek wcześniej. Zawdzięczamy to gwałtownym przeobrażeniom, jakie miały miejsce w świecie startupów. Nowe technologie, jak choćby chmury obliczeniowe, dodatkowo ułatwiają rozpoczęcie działalności i obniżają koszty tej operacji. Dzięki nowym metodom zarządzania, takim jak Lean Startup, założyciele firm mogą skuteczniej wykorzystywać własny potencjał. Przedsiębiorcy jeszcze nigdy nie mieli tak dobrze jak dziś.
Gdybym miał podsumować te wszystkie zmiany jednym zdaniem, postawiłbym na głowie słynne stwierdzenie Karola Marksa i powiedziałbym o „wynajmie środków produkcji”. W minionych czasach budowa i prowadzenie dużej firmy wymagały zgody lub przyzwolenia dziesiątków różnego rodzaju interesariuszy. Potrzebowałeś dostępu do kapitału, maszyn, zakładów produkcyjnych, magazynów, kanałów dystrybucji, reklamy na rynku masowym itd.
Dzisiaj każdy, kto ma w portfelu kartę kredytową, może wynająć cały ten potencjał. Zmiana ta jest o tyle znacząca, że umożliwia prowadzenie eksperymentów z nowo zakładanymi firmami na znacznie szerszą skalę. Chciałbym jasno powiedzieć tu jedną rzecz: każdy startup jest eksperymentem. Firma może zbudować dzisiaj wszystko, co tylko zapragnie. Dzisiaj nie odpowiadamy już jednak na pytanie: „Czy można to zbudować?”, lecz: „Czy należy to budować?”.
Eksperymenty te dziś są nam potrzebne bardziej niż kiedykolwiek wcześniej. Stare narzędzia zarządzania, tworzone w dwudziestowiecznych koncernach takich jak General Motors, opierały się na planowaniu i prognozowaniu, co miało umożliwiać mierzenie osiąganych postępów, dokonywanie oceny nowych możliwości i rozliczanie menedżerów z efektów ich pracy. Problem polega na tym, że dzisiaj chyba już nikt nie wierzy, aby świat stawał się coraz bardziej stabilny.
Nowe produkty, które mają odnieść rynkowy sukces, wymagają stałego i zdyscyplinowanego eksperymentowania. Mam tu na myśli eksperymenty w ujęciu naukowym, które pozwolą znaleźć nowe źródła rentownego wzrostu. Dotyczy to zarówno najmniejszych startupów, jak i firm o ustabilizowanej pozycji rynkowej.
Metoda Running Lean to opisany krok po kroku plan, który ułatwia praktyczne zastosowanie wszystkich tych koncepcji. Biznesplan bazuje na szeregu założeń opartych na wierze, które na szczęście można sprawdzić w sposób empiryczny. Czy klienci zechcą korzystać z produktu, który opracowujemy? Czy będą skłonni za niego zapłacić? Czy możemy świadczyć nasze usługi w sposób rentowny? Czy kiedy znajdziemy już klientów, będziemy mogli się dalej rozwijać? Ash wyjaśnia w swojej książce, w jaki sposób można dokonać analizy tych założeń i poddać je rygorystycznym eksperymentom.
Zawarte tu proste i praktyczne szablony stanowią znakomite narzędzia dla startupów znajdujących się na różnych etapach rozwoju i chcących budować nowe, przełomowe produkty i organizacje.
Określenie „lean startup” pojawiło się po raz pierwszy jakieś trzy lata temu na moim blogu, który czytała wtedy garstka ludzi. Od tamtej pory moje koncepcje dały początek całemu ruchowi, tworzonemu dziś przez tysiące przedsiębiorców z całego świata — przez ludzi, którym zależy na sukcesie ich nowych produktów i nowych firm. Mam nadzieję, że zapoznawszy się z przedstawionymi tu koncepcjami, będziesz stosował je w praktyce i tym samym dołączysz do naszej społeczności. Niewykluczone, że również w Twojej okolicy organizowane są spotkania przedsiębiorców stosujących założenia naszego ruchu. Kompletną listę miejsc, w których odbywają się takie spotkania, a także odnośniki do wielu innych materiałów znajdziesz na oficjalnej stronie internetowej Lean Startup, a mianowicie http://theleanstartup.com.
Witam w świecie najnowocześniejszych praktyk przedsiębiorczych. Liczę, że podzielisz się z innymi własnymi doświadczeniami i opowiesz, co sprawdziło się w Twoim przypadku, a co nie. Dziękuję, że zechciałeś być częścią tego wielkiego eksperymentu.
Eric Ries
20 stycznia 2012
San Francisco

Wstęp



Pierwsze wydanie książki Metoda Running Lean, które ukazało się w formie e-booka, było kierowane przede wszystkim do osób takich jak ja: wykształconych technicznie założycieli firm tworzących produkty internetowe. W tamtym momencie prowadziłem już moją pierwszą firmę i pracowałem nad piątym produktem. Źródłem mojej inspiracji była książka Steve’a Blanka pt. The Four Steps to the Epiphany (http://www.cafepress.com/kandsranch) oraz wczesny dorobek Erica Riesa poświęcony modelowi Lean Startup.
Prace nad e-bookiem rozpocząłem z myślą o tym, aby stworzyć praktyczny podręcznik dla innych przedsiębiorców budujących produkty internetowe. Tekst ten napisałem i wydałem własnym nakładem środków w trybie iteracyjnym, stosując tę samą metodologię, którą opisuję w tej książce.
E-book trafił w ręce pierwszych czytelników w styczniu 2011 roku i wtedy to okazało się, że grupa jego odbiorców rozrosła się poza wskazany przeze mnie wczesny rynek. Regularnie spływały do mnie dwojakiego rodzaju informacje zwrotne:
	„Rozumiem, dlaczego techniki te sprawdziły się w przypadku twojej firmy, u mnie się jednak nie sprawdzą, ponieważ ja buduję X”.

	„Co prawda ja buduję X, jednak twoje techniki znacząco pomogły w rozwijaniu mojej firmy — wystarczyło wprowadzić do nich niewielkie modyfikacje”.



(X obejmowało tu najróżniejsze produkty i rynki: oprogramowanie i sprzęt, b2c i b2b, rozwiązania zaawansowane technicznie i te prostsze).
Wzbudziło to moją ciekawość i w końcu postanowiłem zgłębić to zagadnienie. Przez ostatni rok aktywnie poszukiwałem możliwości analizowania i sprawdzania tych koncepcji na przykładzie wielu różnych firm. Organizowałem w tym celu warsztaty, przyjmowałem stanowiska mentora w wielu inkubatorach przedsiębiorczości i blisko współpracowałem z licznymi przedsiębiorcami. Ciągle pamiętam te nerwy, które towarzyszyły pierwszym warsztatom, prowadzonym dla dużej grupy przedsiębiorców z branży biotechnologicznej. Za każdym razem uzyskiwałem jednak pozytywne i zachęcające rezultaty.
Drugie wydanie niniejszej książki ma na celu uzupełnienie tekstu pierwszego wydania o moje doświadczenia z ubiegłego roku oraz poszerzenie grupy odbiorców. Wiele z opisywanych tu pomysłów powstało w świecie high-tech, moim zdaniem są to jednak zasady uniwersalne, znajdujące zastosowanie do wszystkich produktów i we wszystkich firmach.
Z tego względu nadałem książce zupełnie nowy układ, oparty na metazasadach leżących u podstaw opisywanych taktyk.
Usunąłem również analizę przypadku poświęconą Szablonowi Lean (która dla części czytelników była niejasna) i zastąpiłem ją bardziej kompleksowym przykładem, obejmującym tworzenie produktu od powstania pierwszego pomysłu aż po sprzedaż firmy. W tekście zamieściłem również kilkanaście mniejszych analiz przypadków najróżniejszych produktów, pozwalających zapoznać się z praktycznym wymiarem opisywanych przeze mnie zasad.
Po tym, jak napisałem pierwszą wersję mojego e-booka, Eric Ries wydał swoją książkę The Lean Startup. Jest to kompleksowy podręcznik tworzenia firm zgodnie z modelem Lean Startup, który opisuje kilka nowych i ciekawych koncepcji, takich jak księgowość innowacyjna czy motory wzrostu. Zostały one uwzględnione w niniejszym wydaniu mojej książki.
Zasady wykorzystania fragmentów tekstu



Ta książka powstała po to, aby pomagać Ci w pracy. Jeżeli postanowisz przywołać jej ograniczone fragmenty w swoich pracach bądź opracowaniach, będziemy wdzięczni za zamieszczenie odwołania bibliograficznego, choć go nie wymagamy. Odwołanie bibliograficzne obejmuje zwykle autora, tytuł, wydawcę oraz numer ISBN. Na przykład: Metoda Running Lean. Stwórz startup, który odpowie na potrzeby rynku. Wydanie II (Onpress). Copyright 2012 Ash Maurya, ISBN 978-83-246-5123-8.
W przypadku chęci wykorzystania przykładów bądź cytatów z tej książki w sposób wykraczający poza granice dozwolonego użytku lub zgody sformułowanej powyżej prosimy o kontakt pod adresem permissions@oreilly.com.


Wprowadzenie



Running Lean — co to takiego?



Dziś mamy nieporównywalnie większe możliwości w obszarze innowacyjności niż kiedykolwiek wcześniej. Pojawienie się internetu, chmur obliczeniowych i oprogramowania open source spowodowało, że koszty budowania nowych produktów osiągnęły rekordowo niski poziom. Problem polega na tym, że szanse na założenie startupu odnoszącego sukcesy jakoś drastycznie nie wzrosły.
Większość startupów upada.
Zdecydowanie bardziej interesujące wydaje się natomiast to, że dwie trzecie startupów, którym udało się odnieść sukces, na którymś etapie rozwoju zmieniło swoje pierwotne plany[1].
O potencjale danego startupu nie decyduje zatem to, czy opracowano w nim udany plan początkowy (nazywany też planem A) — krytycznym czynnikiem sukcesu okazuje się natomiast umiejętność znalezienia skutecznego planu, zanim skończą się zasoby.
Do tej pory w poszukiwaniach planu B, C lub Z należało kierować się instynktem, intuicją i szczęściem. Nie istniał żaden usystematyzowany proces testowania planu A pod kątem jego skuteczności.
Właśnie dlatego powstała metodyka Running Lean.
Running Lean to systematyczny proces iteracyjnego przechodzenia od planu A do planu skutecznego, jeszcze zanim wyczerpią się zasoby.
Dlaczego startupy stanowią tak duże wyzwanie?



Po pierwsze, warto zwrócić uwagę na pewne powszechne błędne przekonanie dotyczące tworzenia produktów odnoszących sukcesy. Media uwielbiają historie o wizjonerach, którzy potrafią przewidzieć przyszłość i nakreślić wyraźną ścieżkę prowadzącą do jej urzeczywistnienia. Problem polega na tym, że w rzeczywistości rzadko wygląda to tak prosto. Sam Steve Jobs przyznawał, że prace nad jego wizjonerskim dziełem, iPadem, trwały całymi latami i opierały się na kilkunastu stopniowych innowacjach (i porażkach) w zakresie oprogramowania i sprzętu.
Po drugie, klasyczne podejście skoncentrowane na produkcie uwzględnia pewien stopień angażowania klienta na etapie gromadzenia wymagań, jednak lwią część procesów związanych z potwierdzaniem produktu z udziałem użytkowników pozostawia na etap następujący po wprowadzeniu aplikacji na rynek. W ten sposób powstaje duża „luka” w okresie, w którym początkująca firma zawiesza kontakt z klientami i koncentruje się na opracowywaniu i testowaniu swojego rozwiązania. W tym czasie bardzo łatwo można zbudować za dużo albo zboczyć z właściwej ścieżki i odejść od produktu, którego chcą klienci. Ten podstawowy dylemat został opisany przez Steve’a Blanka w jego książce The Four Steps to the Epiphany. Wyjaśnia on w niej, w jaki sposób zbudować pętlę ciągłego pozyskiwania informacji zwrotnych od klientów w całym cyklu prac rozwojowych nad produktem — model ten otrzymał nazwę Customer Development.
Po trzecie, należy mieć świadomość, że choć wszystkie interesujące nas odpowiedzi znajdują się w głowach klientów, nie można ich o nie po prostu zapytać.
Gdybym zapytał ludzi, czego chcą, usłyszałbym w odpowiedzi, że szybszych koni.
—Henry Ford



Wiele osób powołuje się na powyższy cytat, stwierdzając tym samym, że wszelkie próby rozmów z klientami są z góry skazane na porażkę. W tym jednym zdaniu kryje się tak naprawdę definicja problemu klienta: osoba, która mówi o „szybszych koniach”, ma na myśli coś, co jest szybsze od stosowanego przez nią dotychczasowego rozwiązania, którym w tym przypadku był koń.
W odpowiednim kontekście klienci potrafią jasno precyzować swoje problemy — Twoim zadaniem jest zaproponować im odpowiednie rozwiązanie.
To nie klient ma wiedzieć, czego chce.
—Steve Jobs




Czy istnieje coś lepszego?



Running Lean to lepsza i szybsza metodyka sprawdzania pomysłów na nowe produkty oraz budowania produktów, które odniosą sukces:
	W Running Lean chodzi o szybkość, uczenie się i koncentrację.

	W Running Lean chodzi o testowanie wizji w odniesieniu do zachowań i reakcji klientów.

	W Running Lean chodzi o angażowanie klientów w całym cyklu rozwojowym produktu.

	W Running Lean prowadzi się równoległą weryfikację produktu i rynku z zastosowaniem krótkich iteracji.

	Running Lean jest procesem systematycznym i zdyscyplinowanym.



Running Lean odwołuje się do szeregu różnych zbiorów metod i zasad. Poniżej opisuję trzy najistotniejsze.
Customer Development



Customer Development (Rozwój produktu skoncentrowany na kliencie) to termin ukuty przez Steve’a Blanka. Określa on proces równoległego tworzenia pętli ciągłego otrzymywania informacji zwrotnych od klientów przez cały cykl rozwojowy produktu. Model ten został zdefiniowany w książce Blanka pt. The Four Steps to the Epiphany.
Gdyby chcieć sprowadzić merytoryczny aspekt tego modelu do jednego zdania, brzmiałoby ono następująco:
W teren!
—Steve Blank



Odpowiedzi na większość pytań należy szukać poza budynkiem firmy — nie w komputerze i nie w laboratorium. Musisz wyjść do ludzi i zacząć nawiązywać z nimi bezpośrednie kontakty.

Lean Startup



Lean Startup to prawnie chroniony znak towarowy należący do Erica Riesa. Model ten jest swego rodzaju połączeniem Customer Development, zwinnego tworzenia oprogramowania oraz metodyki Lean (stworzonej w ramach systemu Toyota Production System).
Termin Lean jest czasami opacznie rozumiany jako „oszczędzanie na wszystkim”. W metodologii Lean chodzi co prawda o eliminowanie wszelkich przejawów marnotrawstwa, czyli o efektywne wykorzystywanie posiadanych zasobów, jednak powyższa interpretacja nie jest całkowicie nieuzasadniona, ponieważ pieniądze są jednym z zasobów firmy.
W modelu Lean Startup kładziemy jednak nacisk na optymalizację wykorzystania najrzadszego z zasobów, a mianowicie czasu. Głównym celem korzystania z tego modelu jest maksymalizacja procesu uczenia się (na temat klientów) w danej jednostce czasu.
Lean Startup najłatwiej jest streścić jako koncepcję stosowania mniejszych i szybszych iteracji w ramach testowania wizji.
Sukcesy odnoszą te startupy, którym uda się przeprowadzić wystarczająco dużo iteracji, zanim skończą im się zasoby.
—Eric Ries




Bootstrapping



Bootstrapping to zbiór technik stosowanych w celu minimalizacji zewnętrznego kapitału lub zadłużenia pozyskiwanego od inwestorów lub z banków. Niestety wiele osób myli bootstrapping z samofinansowaniem. Bardziej precyzyjna definicja mówi o finansowaniu działalności z przychodów uzyskiwanych od klientów.
Osobiście preferuję bardziej filozoficzną definicję bootstrappingu, zaproponowaną przez Bijoya Goswamiego:
Właściwe działanie we właściwym czasie.


Startupy są tworami immanentnie chaotycznymi, jednak w dowolnie wybranym momencie zawsze można wskazać kilka działań, które są akurat naprawdę istotne. Musisz po prostu skoncentrować się na nich i zignorować wszystko inne.


Czego dowiesz się z tej książki?



Dzięki niniejszej książce nauczysz się:
	znajdować problem wart rozwiązania, zanim jeszcze przystąpisz do prac nad rozwiązaniem,

	znajdować uczestników wczesnego rynku,

	wskazywać właściwy moment na pozyskiwanie kapitału z zewnątrz,

	testować ceny,

	decydować o kształcie wersji 1.0,

	tworzyć i mierzyć to, czego chcą klienci,

	maksymalizować podejmowane działania pod kątem szybkości, uczenia się i koncentracji,

	rozpoznawać zestawienie produktu i rynku,

	dążyć w sposób iteracyjny do osiągnięcia zestawienia produktu i rynku.




Czy ta książka jest dla Ciebie?



Jeżeli jesteś przedsiębiorcą rozważającym opracowanie nowego produktu lub jeżeli masz już produkt i chcesz zwiększyć jego szanse na sukces rynkowy, ta książka jest właśnie dla Ciebie.
Metoda Running Lean została napisana z myślą o:
	menedżerach,

	dyrektorach generalnych,

	deweloperach i programistach, którzy chcieliby zostać przedsiębiorcami i odnosić sukcesy,

	blogerach, współzałożycielach, właścicielach małych firm, pisarzach, muzykach — wszystkich kreatywnych ludziach, zainteresowanych rozpoczęciem nowego przedsięwzięcia biznesowego,

	innowatorach,

	założycielach startupów.




W jaki sposób zorganizowałem tę książkę?



Treść książki podzieliłem na cztery części. Należy je czytać w ustalonej kolejności, ponieważ zostały one ułożone w porządku chronologicznym, odpowiadającym kolejnym etapom prac nad produktem w modelu Running Lean — od powstania pomysłu na produkt aż do zestawienia produktu i rynku. Zalecam podjęcie lektury książki od początku, nawet jeżeli Twój produkt trafił już na rynek. Nie będziesz musiał poświęcać tyle czasu na kolejne etapy prac, będzie Ci również łatwiej ocenić swoją bieżącą sytuację i stwierdzić, co powinieneś robić dalej.
Kolejne części kończą się kryteriami wyjścia, które pomogą Ci ocenić, czy jesteś gotów na następny etap.
Część pierwsza. Mapa drogowa



W części pierwszej znajdziesz ogólną charakterystykę procesu Running Lean. Poznasz w szczególności trzy metazasady wyrażające istotę modelu Running Lean, na koniec zapoznasz się natomiast z krótką analizą przypadku, która ilustruje zastosowanie tych trzech zasad w praktyce.
Pozostałe części książki stanowią szczegółowy opis każdej z metazasad.

Część druga. Rozpisz swój plan A



W części drugiej opisuję proces dokumentowania początkowej wizji (czyli planu A) z wykorzystaniem przenośnego, jednostronicowego formatu nazwanego przeze mnie Szablonem Lean. Będzie on dla Ciebie taktyczną mapą i planem Twojego produktu.

Część trzecia. Wskaż najbardziej ryzykowne elementy swojego planu



Z części trzeciej dowiesz się, na których aspektach swojego planu powinieneś się skoncentrować w pierwszej kolejności. Znajdziesz tam podstawowe informacje na temat różnych źródeł ryzyka, z którymi musi się liczyć początkująca firma, nauczysz się je szeregować oraz dowiesz się, w jaki sposób należy rozpocząć proces testowania i eksperymentowania.

Część czwarta. Systematycznie testuj swój plan



Znajdziesz tu opis czteroetapowego procesu systematycznych testów założeń początkowego planu. Dowiesz się również, jakie działania iteracyjne podejmować, aby przejść od planu A do planu, który przyniesie Ci sukces.



O mnie



W 2002 roku za pomocą metody bootstrappingu rozwinąłem moją najnowszą firmę, WiredReach, a pod koniec 2010 roku ją sprzedałem. Przez cały ten czas budowałem produkty w tajemnicy, podjąłem próbę stworzenia platformy, flirtowałem z ruchem open source, stosowałem model „wczesnego i częstego wdrażania”, pracowałem zgodnie z zasadą „mniej znaczy więcej”[2], a nawet „więcej znaczy więcej”.
Najpierw doszedłem do wniosku, że budowanie produktów w tajemnicy to naprawdę zły pomysł. Czasami pojawia się obawa (dotyczy to zwłaszcza przedsiębiorców zakładających swoje pierwsze firmy), że ich wspaniały pomysł zostanie przez kogoś skradziony. Jednak tak naprawdę większość ludzi nie potrafi sobie wyobrazić potencjału danego pomysłu na tak wczesnym etapie, a poza tym większości ludzi w ogóle to nie interesuje.
Zdałem sobie również sprawę z faktu, że startup pochłania wiele lat życia. Moja firma WiredReach powstała na podstawie jednego pomysłu, a potem zanim się obejrzałem, minęło kilka lat. Tworzone przeze mnie produkty odnosiły mniejsze lub większe sukcesy, uświadomiłem sobie jednak, że potrzebuję lepszej i szybszej metody sprawdzania nowych rozwiązań.
Życie jest zbyt krótkie, aby budować coś, czego nikt nie chce.
Przekonałem się również, że samo wsłuchiwanie się w głos klientów to nie wszystko — trzeba jeszcze wiedzieć, jak to robić. W przypadku jednego z moich produktów, BoxCloud, zastosowałem metodykę „wczesnego i częstego wdrażania”. W ten sposób wprowadziłem na rynek dość minimalistyczną aplikację do wymiany plików, opartą na nowym protokole peer-to-web naszego autorstwa, który powstał w 2006 roku. Po premierze rynkowej trafiliśmy na kilka znanych blogów i zainwestowaliśmy spore pieniądze w reklamę w sieci DECK (stworzoną głównie z myślą o projektantach i deweloperach oprogramowania).
Zaczęliśmy otrzymywać od użytkowników mnóstwo informacji zwrotnych, w których znajdowaliśmy bardzo rozbieżne opinie. Nie dysponowaliśmy precyzyjną definicją klienta docelowego i nie wiedzieliśmy, w jaki sposób uporządkować te informacje. Zaczęliśmy wsłuchiwać się w najczęściej powtarzane prośby, co skończyło się na tym, że powstała rozdęta aplikacja z mnóstwem jednorazowych funkcji.
Mniej więcej w tamtym okresie natknąłem się na wykłady Steve’a Blanka poświęcone jego modelowi Customer Development. Ten ślad zaprowadził mnie do pierwszych koncepcji Erica Riesa związanych z modelem Lean Startup. Stworzyłem w głowie wspaniałą wizję, a następnie ją zracjonalizowałem i przystąpiłem do długich i mozolnych prac rozwojowych. Wiedziałem, że odpowiedzi na wszystkie interesujące mnie pytania mają moi klienci, nie wiedziałem natomiast, w którym momencie najlepiej jest z nimi rozmawiać ani jak ich w pełni zaangażować. Rozwiązaniu właśnie tych problemów miały służyć modele Customer Development i Lean Startup.
Dłużej nie trzeba było mnie przekonywać.
Dlaczego powstała ta książka?



Powziąłem mocne postanowienie sprawdzenia tych technik w pracach nad moim następnym produktem (CloudFire), jednak już pierwsze próby zastosowania tych koncepcji w praktyce okazały się dość trudne.
Weźmy choćby to, że książka Steve’a Blanka została napisana z myślą o konkretnej branży — o branży programistycznej. Zastosowanie do moich produktów dużej części opisanych tam taktyk okazało się dość skomplikowane. Warto również zwrócić uwagę na fakt, że Eric Ries dzieli się w swojej książce licznymi doświadczeniami ze swojej pracy w IMVU, a przecież firma ta nie jest już startupem. Zatrudnia 40 pracowników technicznych i osiąga przychody przekraczające 40 milionów dolarów rocznie. Czytając więc książkę Riesa, obserwuje się w pełni rozwiniętą organizację, zbudowaną zgodnie z modelem Lean Startup — przyznam, że momentami było to nieco onieśmielające.
Tak naprawdę znalazłem więcej pytań niż odpowiedzi, dlatego też wyruszyłem na dwuletnie poszukiwania lepszej metodyki budowania udanych produktów. Efektem tych poszukiwań jest niniejsza książka, oparta na moich własnych doświadczeniach związanych z budowaniem produktów oraz na pionierskim dorobku takich ludzi, jak Eric Ries, Steve Blank, Dave McClure, Sean Ellis, Sean Murphy, Jason Cohen, Alex Osterwalder i wielu innych, o których wspominam na kartach tej książki.
Jestem wdzięczny tysiącom czytelników mojego bloga, którzy tydzień w tydzień zamieszczają tam komentarze, wysyłają mi słowa zachęty do dalszego pisania i poddają swoje produkty moim testom. Tak naprawdę to oni „wyciągnęli” ze mnie tę książkę.

Sprawdzona w terenie



Chcąc przeprowadzić testy materiału zawartego w tej książce, zacząłem organizować wykłady oraz warsztaty poświęcone modelowi Running Lean. Udostępniłem tę metodykę dosłownie setkom startupów i z wieloma z nich blisko współpracowałem, aby ją sprawdzić i udoskonalić.
Mój blog jest swego rodzaju relacją „na żywo” ze wszystkich wyciąganych przeze mnie wniosków i zdobywanych doświadczeń, natomiast niniejsza książka pozwoliła mi spojrzeć na to zagadnienie z większym dystansem i uporządkować informacje pod kątem lepszego przepływu pracy.
Tenże nowy przepływ pracy stosuję w rozwoju mojego kolejnego startupu, który również powstał jako swego rodzaju skutek uboczny pisania bloga i zdobywania nowej wiedzy przez ostatni rok. Sprzedałem właśnie WiredReach i w chwili pisania tego tekstu jestem w trakcie zakładania nowego startupu, Spark59.


Ostrzeżenia



Praktyka bije teorię na głowę



Wyznacznikiem sukcesu jest nie ścisła realizacja procesu, lecz osiąganie pozytywnych wyników. Jedną z największych zalet modelu Lean Startup jest moim zdaniem to, że stanowi on swego rodzaju metaproces, umożliwiający formułowanie bardziej konkretnych i szczegółowych procesów oraz praktyk. Zasady obowiązujące w testach produktu możesz i powinieneś zastosować do sprawdzenia stosowanych taktyk, które opracujesz na podstawie promowanych przeze mnie zasad[3].
Wszystkie informacje zawarte w tej książce są efektem doświadczeń i eksperymentów, które prowadziłem na własnych produktach. Zachęcam, abyś sam przystąpił do rygorystycznych testów proponowanych przeze mnie zasad i dostosowywał je do specyfiki Twojej działalności. Niniejsza książka nie obejmuje prawnych, rachunkowych i finansowych aspektów zakładania firm. Kiedy nadejdzie odpowiedni moment, powinieneś skorzystać z porady profesjonalistów, którzy pomogą Ci znaleźć właściwe rozwiązania związane z finansowaniem Twojej firmy, nadaniem jej właściwej formy prawnej oraz ochroną jej własności intelektualnej.

Proste i łatwe rozwiązania nie istnieją



Żadna metodyka nie gwarantuje sukcesu, choć dobra metodyka oferuje pętlę sprzężenia zwrotnego, umożliwiającą Ci ciągłe doskonalenie i uczenie się.
To obietnica, którą składam Ci w postaci tej książki.




[1] John Mullins, Randy Komisar, Plan B. Otwórz się na nowe, lepsze perspektywy dla Twojego biznesu, Helion, Gliwice 2012.

[2] Filozofia rozwoju produktów spopularyzowana przez 37signals.

[3] W modelu Lean Startup nie ma miejsca na wiarę: http://www.ashmaurya.com/2011/02/do-you-have-faith-in-lean-startups/.



Część I. Mapa drogowa
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