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				Gyakran hallott kifogások

				Kezdd ezzel!

				I. RÉSZ: KEZDD EL!

				Fedezd fel újra magadban Az alkotó bátorságát!

				1. Csak kezdd már el!

				Vágj bele, még mielőtt készen állnál!

				2. A kérés képességének végtelen előnyei

				Szerezz aranyérmet visszautasításból!

				II. RÉSZ: ÉPÍTSD FEL!

				Indítsd el vállalkozásodat a Milliódolláros hétvége
					folyamattal!

				3. Találj milliódolláros ötleteket!

				Egyszerű gyakorlatok nyereséges üzleti ötletek generálására

				4. Egyperces üzleti modell

				Hogyan válthatod az ötletedet milliódolláros üzleti lehetőségre?

				5. 48 órás pénzkihívás

				Validáld az üzletedet az első bevételekkel!

				III. RÉSZ: NÖVELD MEG!

				Keress pénzt alvás közben!

				6. A közösségi média növekedést generál…

				Építsd ki a közönségedet, amely egy életen át támogat majd

				7. …az e-mail-lista profitot

				Hogyan keress megdöbbentően sok pénzt e-mailekkel?

				8. Növekedési gépezet

				Kipróbált növekedési trükkök kézikönyve

				9. Évi 52 esély

				Rendszerek és rutinok alkalmazása az általad vágyott vállalkozás és élet kiépítéséhez
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	KEZDD EZZEL!

				 

				 

				 

				 

				Miután sikeresen elindítottam nyolc milliódolláros vállalkozást (Kickflip, Gambit, KingSumo, SendFox, Sumo, Tidycal, Monthly1K, AppSumo), BIZONYÍTANI akartam, hogy képes vagyok másokat is megtanítani ugyanerre.

				Miközben megosztottam a folyamatot másokkal, rájöttem, hogy néhány jól meghatározható lépésre épül. Ezt a három lépést nevezem én a Milliódolláros hétvége folyamatnak.

				 

				1. Találj egy problémát, amelyre az emberek keresik a megoldást.

				2. Hozz létre egy ellenállhatatlan megoldást, amelynek a milliódolláros potenciálját egy egyszerű piackutatással tudod igazolni.

				3. Gyorsan bizonyítsd be PÉNZKÖLTÉS NÉLKÜL, hogy az ötleted valóban egy aranybánya, azáltal, hogy előértékesíted, még mielőtt kidolgoznád.

				 

				Tudtam, hogy jó nyomon vagyok, mert korábban mindenki, aki követte a folyamatot, nyereséges vállalkozást vagy melléktevékenységet indított.

				Michael Osborn például arra használta fel a három lépést, hogy az ingatlanpiac iránti érdeklődéséből egy havonta 83 000 dollárt hozó tanácsadó céget építsen fel.

				Jennifer Jones pedig arra, hogy mellékfoglalkozásként sütiket adjon el évi 20 000 dollár értékben (és ellásson engem csokis keksszel).

				Végül itt volt Daniel Reifenberger, aki az Apple store alkalmazottjából lett egy évi 250 000 dollárt produkáló, technológiai tanfolyamokat értékesítő cég tulajdonosa.

				A gond az volt, hogy minden Michaelre, Jenniferre és Danielre több ezer ember jutott, akik a közösségi oldalaimon azt bizonygatták, hogy vállalkozóvá akarnak válni, mégsem vágtak bele soha. Érthetetlen volt számomra a dolog: ha minden, egy vállalkozás elindításához szükséges információ ingyen elérhető, ha a Milliódolláros hétvége folyamat megfelelő elkötelezettséggel bizonyítottan működik, mégis MI OKOZ NEHÉZSÉGET ENNYI EMBERNEK?

				2013-ban elhatároztam, hogy a végére járok ennek a rejtélynek, és piacra dobtam „Hogyan indíts el egy havi 1000 dollárt termelő vállalkozást?” elnevezésű kurzusomat. Egy öt főből álló béta-tesztcsoporttal indultam, amelynek tagjai (egy programozó, egy lovas edző és három, átlagos munkakörben dolgozó résztvevő) mind rendelkeztek mindennel, ami egy saját üzlet elindításához szükséges. Két héttel az indulás után meglepetten láttam, hogy a csoport tagjai gyakorlatilag SEMMILYEN eredményt nem értek el. Meg akartam érteni ennek az okát, ezért hát összehívtam őket egy vállalkozói csoportterápiának nevezhető beszélgetésre, hogy kiderítsük, mi az, ami visszahúzza őket.

				Mint kiderült, a visszahúzó erő nem a képességek, a vágy vagy az intelligencia hiánya volt, hanem a következő két félelem:

				 

				1. FÉLTEK ELINDULNI: Életünk egy pontján mind azt hallottuk, hogy a vállalkozói lét nagyon kockázatos, és el is hittük. Úgy gondoltuk, az alapos felkészülés, tervek kidolgozása, barátokkal való egyeztetés majd segít túljutni a bizonytalanságainkon, de nem így lett: a cselekvés hiánya csak még több félelemhez és kétséghez vezetett. Valójában a legjobb módja annak, hogy megtanuljuk, amit tudni akarunk, és hogy azzá váljunk, akik lenni akarunk, nem más, mint hogy elkezdjük. A transzformáció kulcsát – mind az üzletben, mind a magánéletben – az apró, többször megismételt KÍSÉRLETEK jelentik.

				2. FÉLTEK KÉRNI: Az elindulás után hamar felüti fejét a visszautasítástól való félelem. Rendelkezhetsz lenyűgöző képességekkel, remek termékkel, tiéd lehet a világ minden előnye, mégsem fogsz egyetlen eladást sem produkálni soha, ha nem kéred, amit szeretnél. Akár el akarsz adni a másiknak valamit, akár más módon van szükséged a segítségére, a lényeg, hogy meg kell tanulnod kérni ahhoz, hogy kapj. Amint sikerül magadban úgy átkeretezned a visszautasítást, mint egy vágyott dolgot, a kérés aktusa hatalmas erővel ruházódik fel.

				 

				Az első kis béta-csoport után még emberek ezreit segítettem hozzá a félelem okozta blokkjaik feloldásához, és ha végigolvasod ezt a könyvet, az neked is segít majd túllépni a félelmeiden, és elindítani a milliódolláros vállalkozásodat.

				Innentől kezdve mindenre, amit ennek a könyvnek az olvasása során és azt követően megteszel, úgy kell tekintened, mint egy kísérletre. Ez a nézőpontváltás segít megszabadulnod attól a nyomástól, amelyet egy új vállalkozás elindításának gondolata jelent. A kísérletek arra valók, hogy elbukjanak. Ha egy kísérleted nem sikerül, fogod a belőle levont tanulságod, és következő körben másképp próbálkozol.

				Vegyünk példának engem vagy bármelyik másik sikeres vállalkozót, akivel az évek során találkoztam. Közel mindegyikünkről elmondható, hogy elképesztő mennyiségű őrült ötletből próbáltunk meg üzletet kovácsolni, egészen gyerekkorunktól kezdve. Online kurzusok, saját kiadású könyvek, tanácsadás, Airbnb-ingatlanok, affiliate marketing, YouTube-csatornák, randioldalak és még sok minden más fémjelezte az utunkat. Ugyanígy közel mindegyikünkről elmondható, hogy ezek a projektjeink mind elbuktak.

				Mi tehát az összefüggés a bukásaink és a később elért sikereink között? Nyilvánvalóan nem a szakértelmünk. Nem, a titok nem más, mint a hajlandóságunk a sok apró kísérlet lefuttatására.

				Az, hogy végül sikeresek lettünk, pusztán a mellékterméke annak, hogy több dologgal is próbálkoztunk. Ez az, amit úgy nevezünk: Az alkotó bátorsága. Hiszek abban, hogy mindenki ezzel a bátorsággal születik. Azoknak, akik elveszítették, ez a könyv segít majd újra felfedezniük a képességüket arra, hogy jó ötletekkel álljanak elő (azaz elinduljanak), és a bátorságukat ahhoz, hogy ki is próbálják őket (azaz kérjenek).

				Visszanézve az életünkre, jól láthatjuk, hogy az ijesztő dolgok rögtön kevésbé voltak ijesztőek, miután kipróbáltuk őket. Emlékszel még, milyen volt először biciklire ülni? Visszatartani a lélegzetedet a víz alatt? Fára mászni? Először járni? A próbálkozás és elbukás párosa ma már nagyon kényelmetlennek tűnik, pedig akkor tanultunk a leggyorsabban (és szórakoztunk a legjobban), amikor még nem féltünk beleugrani a pocsolyákba, vagy bepiszkítani a kezünket. Ez a „beleugrás” az, ami számít.

				A legbátrabb alkotók egyszerűen csak több mindenbe ugranak bele a félelmeik ellenére is, és végül siker koronázza a próbálkozásukat. Ha megnézed a nagy cégek indulásának történetét, láthatod, hogy mindegyik egy apró kísérlettel kezdődött, és egy ugrással az ismeretlenbe.

				 

				APPLE: Két srác, aki megpróbált megépíteni egy hordozható számítógépet.

				FACEBOOK: Egy főiskolásoknak szánt, a Hot or Not weboldalhoz hasonló hétvégi projektként indult.

				TESLA: Egy elektromos autó prototípusaként kezdte, próbálva meggyőzni az autógyárakat, hogy váltsanak át az elektromos működésmódra.

				GOOGLE: Egy kutatási projektként indult.

				AIRBNB: Egy hétvége alatt indult azzal a céllal, hogy lehetőséget biztosítson egy konferencia résztvevőinek, hogy mások nappalijában húzhassák meg magukat.

				KHAN ACADEMY: Kezdetben nem volt más, mint néhány tízperces videó, amelyeket Sal Kahn készített az unokatestvéreinek.

				APPSUMO: Egy kezdeményezés volt arra, hogy kedvezményt szerezzek egy általam kedvelt szoftverre.

				 

				„A legtöbb ember soha nem emeli fel a telefont, és soha nem kér. Néha ennyi a különbség azok között, akik létrehoznak dolgokat, és akik csak álmodoznak róla. Cselekedned kell, és hajlandónak lenned vállalni a bukást is.”

				STEVE JOBS

				Egy vállalkozás nem más, mint egy végtelen körforgás: elindulsz, új dolgokat próbálsz ki, hogy lásd, hajlandóak-e pénzt adni érte az emberek, majd az alapján, amit megtanultál, újra próbálkozol. Ha félsz az elindulástól, vagy attól, hogy kérj, nem leszel képes kísérletezni. Márpedig ha nem vagy képes kísérletezgetni, az üzleti élet nem neked való.

				Ez nem az akaraterőről vagy az önfegyelemről szól. Senki nem rángathat bele, senki nem kényszerítheti rád egy saját vállalkozás indítását. Szerintem a legjobb hozzáállás, ha szórakozásként tekintesz rá. Az emberek mindenféle ijesztő dolgot kipróbálnak, csak hogy jól szórakozzanak, és ez alól a vállalkozói lét sem kivétel. Érezd jól magad, és az majd segít túllépni a félelmeiden!

				Érezd tehát jól magad! Egy vállalkozás remek lehetőség arra, hogy tanulj önmagadról, eljátssz az ötleteiddel, megoldd a saját problémáidat, majd segíts másokon is, miközben mindezért pénzt kapsz. Ha így közelíted meg a dolgot, azzal szabadjára engeded a képzeletedet, kevésbé leszel kritikus önmagaddal szemben, és megengeded magadnak azt a játékos kísérletezgetést, amit javaslok. Ez lesz a legszórakoztatóbb, egyben legproduktívabb hétvége, amelyben évek óta részed volt.

				Hogy miért csak egy hétvége? Hogy ne legyen időd feladni!

				A több ezer tanítványom bebizonyította, hogy az egy hétvégényi limitált idő (amennyije mindenkinek van) rákényszerít, hogy kreatív legyél, hogy kizárólag a fontos dolgokra koncentrálj, és megmutatja, mi mindenre vagy képes megszabott keretek között. Mindössze 48 órád van.

				Minden egyes fejezet bizonyítottan működő kihívásokat tartalmaz, amelyeket arra fejlesztettem ki, hogy a vállalkozni vágyókat kimozdítsam a komfortzónájukból, és átléptessem őket a célzónába. Ha követed az instrukcióimat és teljesíted a kihívásokat, nemcsak a félelmeidet győzöd majd le, de a milliódolláros vállalkozásodat is lépésről lépésre felépítheted majd.

				Íme, a Milliódolláros hétvége struktúrája:

				I. RÉSZ: KEZDD EL!

				Az I. részt a hétvégét megelőző három-négy napon fogod átvenni. Ezek a fejezetek felébresztik majd benned Az alkotó bátorságát, hogy mire elérkezik a hétvége, készen állj a bevetésre.

				Az 1. fejezetben megtanítalak, hogyan alkalmazd a Most, nem pedig hogyan hozzáállást, amely kulcsfontosságú a kísérletezés szempontjából. Ezután kiszámoljuk a Szabadságszámodat, hogy pontosan tudd, mi a kitűzött célod.

				A 2. fejezetben megismerkedsz majd a Visszautasítás-célokkal, amelyek segítenek a Kérésképességed kifejlesztésében. A Kávékihívás teljesítése ezután megmutatja majd, mennyire vagy bátor, és segít a gyakorlatban is megtapasztalnod a Kérésképesség erejét, hogy elhidd, képes leszel egy milliódolláros vállalkozás felépítésére.

				II. RÉSZ: ÉPÍTSD FEL!

				Itt érkezel el a Milliódolláros hétvégédhez. Ebben a részben lépésről lépésre végigvezetlek a folyamaton, amely során megtervezed a milliódolláros vállalkozásodat, igazolod a létjogosultságát, és végül el is indítod. A 3., 4. és 5. fejezetekben (azaz pénteken, szombaton és vasárnap) el fogod érni az első dollárnyi profitodat és megszerzed az első három ügyfeledet. Ehhez el kell sajátítanod, hogyan fejlessz ki nyereséges ötleteket, hogyan határozd meg, van-e bennük milliódolláros potenciál, majd részt kell venned a 48 órás kihívásban, hogy megszerezd az első ügyfeleidet.

				Azt szeretném, ha semmi másra nem koncentrálnál, csak arra, hogy az ötlettől az első ügyfélig juss. Nem sikerült egyetlen valódi ügyfelet sem szerezned, aki hajlandó lenne fizetni neked? Sebaj! Akkor megünnepeljük a győzedelmes bukásodat (az úgysem kerül pénzbe), és gyorsan továbblépünk arra, hogy validáljuk a következő ötletedet. Ne feledd, csupán egyetlen hétvégére van szükséged!

				III. RÉSZ: NÖVELD MEG!

				Amivel az első egy dollárodhoz jutsz, azzal fogod megszerezni az első ezret. Ugyanez vezet majd el az első százezerhez, végül az első egymillióhoz, csak be kell indítanod a növekedést. A leghatékonyabb növekedési eszköz egyéni vállalkozóknak manapság a tartalomgyártásból, közönségépítésből és e-mail-marketingből álló rendszer – ezt fogjuk kiépíteni számodra a 6. és 7. fejezetben. Mindegyik fejezet tartalmaz egy-egy kihívást, amely konkrét segítőeszköze lesz a vállalkozásod növelésének. A 8. fejezetben ez az eszköz a Kísérletalapú marketing mentén való megközelítés lesz.1 Én ennek segítségével növeltem meg a Mint.com felhasználóinak számát nulláról egymillióra, alig hat hónap alatt. Mivel a Mint esetében annyira működött, ezt a módszert alkalmaztam később MINDEN EGYES termékemnél, szolgáltatásomnál és vállalkozásomban.

				A 9. fejezet visszairányítja a figyelmedet az üzletről a személyes fejlődésedre. Most, hogy vállalkozó lettél, te felelsz az eredményességedért, a fejlődésedért, a növekedésedért és az időbeosztásodért. Másképp kell megszervezned a napjaidat, mint korábban – olyan módon, hogy az az általános boldogságodat helyezze előtérbe. (Különben minek csinálnád az egészet, nem igaz?) Ez az utolsó fejezet ezért arról szól, hogyan építsd fel nemcsak a vállalkozásodat, hanem azt az életet, amelyet élni szeretnél.

				 

				
					KIHÍVÁS

					A Milliódolláros hétvége szerződése

					Tapasztalataim szerint azok tudják igazán sikeresen felhasználni az itt olvasottakat, akik elköteleződnek a folyamat mellett, és pontosan végigkövetik. Mivel szeretném, hogy te is sikeres legyél, ezért létrehoztam egy szerződést, amely arról szól, hogy lépésről lépésre végigcsinálod a könyvben foglaltakat. Ez a szerződés fellelkesít majd a lehetséges jövőd iránt, és szükség esetén megadja a kellő motivációt:

					 

					Szerződés önmagammal

					Alulírott,    
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	I. RÉSZ

				KEZDD EL!

				Fedezd fel újra magadban 
Az alkotó bátorságát

				„Két hibát követhetsz el az igazság felé vezető úton:
ha nem fejezed be, és ha el sem kezded.”2

				BUDDHA 

				1. FEJEZET

				CSAK KEZDD MÁR EL!

				Vágj bele, még mielőtt készen állnál!

				 

				 

				 

				 

				– Noah, ma van az utolsó napod.

				Az a nap 2006 júniusában éppolyan volt, mint bármelyik másik. A Facebook-házban ébredtem, ahol egy másik, szintén Mark Zuckerberg álomcsapatában dolgozó sráccal laktam.

				Aznap reggel, miután mind megérkeztünk a Facebook Palo Alto-i irodájába, elsőként egy nemrégiben – többek között általam is – létrehozott új funkció, az állapotfrissítés lehetséges módosításaival kezdtem el foglalkozni. Egyszer csak az a férfi, aki felvett a céghez, és akinek a vagyona ma több mint 500 millió dollár, azt mondta nekem: „Ugorjunk át a kávézóba az utca túloldalán, szeretnék veled megbeszélni valamit munkaügyben.”

				Akkor épp kilenc hónapja, nyolc napja és kábé két órája voltam a Facebook harmincadik alkalmazottja. Huszonnégy éves voltam mindössze, és itt voltam az általam ismert legokosabb emberek társaságában, egy kölyökképű srác vezetése alatt, aki még köztük is a legokosabb volt. Mind borostyánligás egyetemeken diplomáztak. Mind agytrösztök voltak. Programozók és üzleti nagyágyúk. Együtt dolgoztunk valamin, amiről úgy gondoltuk, a legfontosabb, legnagyobb jelentőséggel bíró dolog a világon. 0,1 százaléknyi Facebook-részvény várományosa voltam, ami 2022-re nagyjából 1 milliárd dollárt ért volna. Ez maga volt a mennyország.

				Az élet azonban kiszámíthatatlan. Néhány másodperc alatt e földi mennyország helyett a mély szégyenérzet és megalázottság földjén találtam magam.

				Matt Cohler (a korai Facebook, LinkedIn és a Benchmark partnere) visszahúzó erőnek nevezett – ez a kifejezés ma is visszhangzik a rémálmaimban.

				Röviden: Amikor a kollégáimmal buliztam a Coachella fesztiválon, kiszivárogtattam egy prominens techújságírónak a Facebook azon terveit, hogy az egyetemista közönségen túl is terjeszkedjen.

				A saját népszerűségemet akartam növelni, és arra használtam fel a Facebooknál betöltött szerepemet, hogy startup-összejöveteleket tartsak az irodában és blogbejegyzéseket írjak a saját weboldalamra. Ahogy a cég bébiből óriássá nőtte ki magát, azok a képességeim, amelyek alkalmassá tettek arra, hogy a káoszban brillírozzak, egy vállalati struktúrában már visszahúzó erővé tettek.

				– Tehetek valamit, hogy mégis maradhassak? Akármit – könyörögtem.

				Matt megrázta a fejét. Húsz perc alatt végeztünk is.

				A következő nyolc hónapot mély fájdalomban töltöttem egy barátom kanapéján, apró részletekig boncolgatva mindent, ami történt. Az életem abszolút meghatározó eseménye volt ez, egy „előtte-utána” pillanat.

				Egy részem attól a perctől kezdve számított valami ilyesmire, hogy felvettek a Facebookhoz. Csupa zsenivel voltam körülvéve, akik mind arról beszéltek, hogy meg akarják változtatni a világot. Ez elbizonytalanított önmagammal és a képességeimmel kapcsolatban. Nem ugyanabban a ligában játszottam, mint ezek a srácok, és ennek a keserű valóságára már a középiskolában rá kellett jönnöm.

				Kaliforniában, San Joséban nőttem fel. Édesapám izraeli bevándorló volt, aki nem beszélt túl jól angolul. Fénymásolókat árult, és én tudtam, hogy nem akarom ezt csinálni. Fénymásolókat hurcolni mindenfelé igen kemény, izzasztó munka. Édesanyám éjszakás nővérként dolgozott egy kórházban, és utálta. Erről is tudtam, hogy nem nekem való.

				A puszta véletlen folytán a Lynbrook Középiskolában kötöttem ki, amely az Egyesült Államok legjobb száz középiskolája között van. Átlagos képességű gyerek voltam a Bay Area egy olyan versenyistállójában, amely tele volt a techvilág elitjének gyerekeivel. A legjobb barátom, Marti, senior fejlesztő lett a Google-nél, egy másik jó barátom, Boris, a Lyft huszadik alkalmazottja volt. Mások dollármilliókért adtak el cégeket a Zyngának. Az, hogy ilyen emberekkel voltam körülvéve, felnyitotta a szemem, és elindított a fejlődés útján.

				Nem lettem azonban egy közülük. A Berkeley-re is csak úgymond a hátsó ajtón át jutottam be egy keresztféléves, jelentéktelen kurzus által, csak mert egy másik gólya otthagyta az iskolát, és így felszabadult egy hely. Ráadásul olyan rosszul teljesítettem az angol nyelvi teszten a felvételin, hogy született amerikaiként az angolt nem anyanyelvükként beszélő hallgatók osztályába kerültem. Őszintén szólva fogalmam sincs, miért engedett a Berkeley egyáltalán az épület közelébe.

				A karrierem első évei a sorozatos „majdnem sikerekről” szóltak. Harmadévesen gyakornok lettem a Microsoftnál. Általában mindenki, aki ott tölti a gyakornokságát, később állást kap a cégnél, én azonban nem kaptam, olyan gyengén teljesítettem az interjúkon. Később kaptam egy állásajánlatot a Google-től – még mielőtt a cég kikerült volna a tőzsdére –, amelyet később visszavontak, mert nem voltam jó a nagy számokkal való osztásban. OSZTÁSBAN!

				És aztán persze Mark Zuckerberg is kirúgott.

				Életemnek ezen a pontján úgy éreztem, nem érdemlem meg a sikert. Hogy nem vagyok elég jó. Olyan volt, mint előre tudni, hogy elveszítettem a játékot, mert körülöttem mindenki jobban játszotta, mint én. A mai napig előfordul, hogy küzdök ezzel az érzéssel.

				Mégis, még ezekben a pillanatokban is volt bennem valami, egy szikra vagy inkább a szikracsiholás képessége – a tehetségem azonban még kiforratlan volt, még nem volt készségszintre fejlesztve. Remek érzékem volt ahhoz, hogy rátaláljak a jó lehetőségekre, azonban mindig elbuktam őket.

				A Facebooktól való kirúgásom után azon a bizonyos kanapén a szégyen takarója alatt forgolódtam. Úgy éreztem, soha ennél rosszabb dolog nem történhetett volna velem. Mindössze három hónap választott el attól, hogy részvényes cégtárssá váljak (erre gondolni sem akarok).

				Az önbizalmam golyót kapott. Talán igazuk volt? Azt mondták, értéktelen vagyok, inkompetens, alsóbbrendű. Ezt persze a hangok mondták a fejemben.

				Habár ez akkor eszembe sem jutott volna, de ennek az időszaknak a legnagyobb ajándéka az a felismerés volt, hogy egyedül kell kitanulnom, mit is jelent vállalkozónak lenni, és hogy ezt meg kell osztanom másokkal. 

				Innentől kezdve már nem próbáltam eltitkolni, mi történt velem. Mindenkivel megosztottam a „bukásom” történetét. Néhány éven belül már így ismertek, én voltam „a fickó, akit kirúgtak a Facebooktól”. Az emberek imádták a sztorit. Az attól való félelmem, hogy mit gondolnak rólam mások, teljesen elszállt.

				Azt éreztem, a bukásom felszabadított. Na persze nem az volt a felszabadulás, hogy kirúgtak, és hogy dollármilliárdokat veszítettem. De felszabadultam a félelem alól, hogy a magam módján csináljam a dolgokat, így végre nekiállhattam kísérletezgetni és játszani, hogy ráleljek a saját utamra.

				Ennek eredményeképp a szikrám tüzet fogott, és végre elindultam.

				KÍSÉRLET

				„Mutasd meg nekem a kísérletezgetőket, és én megmutatom, hogy hosszú távon belőlük lesznek a győztesek.”

				SHAAN PURI

				Így hát újra belevetettem magam a munkába.

				A következő néhány évben megragadtam minden szembejövő üzleti lehetőséget, bármiről volt is szó. Eközben arról ábrándoztam, hogy egyszer csak elérkezik majd a nagy dobás, amellyel helyrebillenthetem az önbecsülésemet, és nem utolsósorban bebizonyíthatom Mark Zuckerbergnek, mekkorát tévedett.

				Fiatal voltam, ostoba és felelőtlen, viszont gyorsan tanultam. Létrehoztam egy sportfogadásokkal foglalkozó weboldalt, de rájöttem, hogy utálom a sportot. Ezután elkezdtem utazgatni Dél-Amerikában és Délkelet-Ázsiában, miközben különböző weboldalakkal, üzleti lehetőségekkel és kalandokkal kísérletezgettem. Ez idő alatt a következők történtek velem:

				 

				• Online marketinget tanítottam a Csedzsu-szigeten, Dél-Koreában.

				• Olyan startupok tanácsadója voltam, mint a ScanR és a SpeedDate.

				• Létrehoztam egy dodgeball versenysorozatot, amelyben startuposok küzdöttek meg olyanokkal, akik kockázati tőkéből építettek céget.

				• Blogot írtam az OkDork elnevezésű weboldalamon, és elindítottam a Freecallsto.comot, válaszként az internetes telefonhívások feltörekvő piacának igényeire.

				• Megalkottam a peoplereminder.comot, egy személyes CRM oldalt.

				• Elindítottam az Entrepreneur27.org helyi rendezvényeket (koktélórák, sakkjátszmák és hasonlók vállalkozóknak).

				• Létrehoztam a CommunityNext elnevezésű konferenciát, amelyen alkalmanként 50 000 dollárért csinálhattam azt, amit ingyen is csináltam volna: összehoztam feltörekvő vállalkozókat (olyanokat, mint Keith Rabois, Max Levchin, David Sacks és Tim Ferriss).

				 

				Ekkoriban kezdett el összeállni a Milliódolláros hétvége képlete, nemcsak mint egy módszer egy üzlet elindítására, hanem mint egy módszer arra, hogyan teheti az életet kielégítővé és szabaddá a vállalkozói lét.

				Minden egyes nap új kísérletet és vele új tanulságot jelentett, a folytonos lehetőségek lázában égve. Egy nap aztán egy barátom megmutatta nekem a My Mint nevű, egy ismeretlen cég által lefejlesztett terméket. Az alapító, Aaron Patzer a személyes pénzügyek kezelését szolgáló eszközt hozott létre, amelynek a prototípusa lenyűgöző volt. Akkoriban a személyes pénzügyekről blogoltam az OkDork oldalamon, és rögtön megláttam az eszközben rejlő hatalmas lehetőséget.

				A Mint annyira felkeltette a lelkesedésemet, hogy azt mondtam Aaronnek, a cég marketingigazgatója akarok lenni. Ezzel az egyetlen gond az volt, amint arra ő is rámutatott, hogy soha nem foglalkoztam még korábban marketinggel. Így hát azt tettem, amit mindig szoktam: elkezdtem. Belevágtam. Minden előzetes tapasztalat nélkül megírtam egy marketingtervet, amely százezer regisztrált felhasználót hozott az oldalnak, még mielőtt az hivatalosan elindult volna, hat hónapon belül pedig egymilliót. Ezzel el is nyertem egy ajánlatot: egy évi százezer dolláros teljes munkaidős állást, plusz a cég 1 százalékának tulajdonjogát.

				 

				
					[image: kagan_milliodollaros_hetvege.html]
				

				A Mint.com eredeti kezdőoldala

				 

				A marketing egyszerű dolog, ha van egy remek terméked. A Mint terméke annyira jó volt, hogy az indulása után alig két évvel az Intuit megvásárolta 170 millió dollárért. Ez azonban nem jelentette azt, hogy én aznap kerestem 1,7 millió dollárt (¯\_(ツ)_/¯). Kiszámoltam ugyanis, hogy nem járnék jól. Azzal számoltam, hogy a cég legfeljebb 200 millió dollárért fog elkelni, ami számomra 2 millió dollárnyi adózás előtti bevételt jelentene. A kérdés az volt, meg tudnám-e ezt közelíteni az alatt a négy év alatt, amennyi a részvények megszerzéséhez kellett volna. Tudok-e több pénzt teremteni, örömöt és tapasztalatot szerezni annál, mint amit a cég középvezetőjeként négy év alatt tudok?

				MÉG JÓ HOGY!

				Azért voltam biztos ebben, mert a Mintnél töltött időm alatt alakítottam ki a vállalkozásindításnak azt a módszerét is, amelyet ebből a könyvből fogsz megtanulni. A reggeleimet, az ebédszüneteimet és a hétvégeimet a Kickflip létrehozásával töltöttem. Ez egy applikációfejlesztő cég volt, amely a Facebook számára hozott létre alkalmazásokat. Ebből lett később a Gambit, az online játékok fizetőrendszere. A Gambit alig két év alatt több mint 15 millió dollár bevételt termelt. Az értéke később visszaesett egy bizonyos fickó miatt, aki újra meg újra felbukkan ebben a történetben – köszi, Mark Zuckerberg –, de erről később bővebben.

				A feltételezésem tehát helyes volt, csak alkalmaznom kellett azokat az elveket, amelyek később a Milliódolláros hétvége folyamattá nőtték ki magukat: mindig lehetőségként tekinteni a problémákra, mindig kísérletezni, hogy rátaláljak a megoldásra, és mindig kérni, hogy eladásokat produkáljak.

				Lassan kezdtem megérteni, ahhoz, hogy vállalkozóként sikeres legyek, fel kell hagynom a túlgondolással, és egyszerűen el kell kezdenem hajtani. Kicsiben kell kezdenem, gyorsan el kell indulnom, és nem azon agyalnom, amit még nem tudok.

				Az „ugrás az ismeretlenbe” szakértőjévé váltam. A félelem hiánya lehetővé tette számomra, hogy a legtöbb emberrel ellentétben folyamatosan kísérleteket végezzek mind a szakmámban, mind a magánéletemben, kis és nagy kaliberben egyaránt. Mindent kipróbáltam: új iparágakat, új hobbikat, új technológiákat, új szerepeket, új embereket, új melléktevékenységeket. Ebben találtam meg a szupererőmet, és ebből tanultam meg a leckét, amelyet most neked is átadok: mindenekelőtt koncentrálj arra, hogy elkezdj dolgokat, kísérletezz és tanulj!

				 

				
					PROFI TIPP: Ne arra alapozd a boldogságodat vagy az önbecsülésedet, hogy te vagy-e a legokosabb, a legsikeresebb vagy a leggazdagabb. Ha mindig csak a végeredményre koncentrálsz, csúnyán el fogsz bukni, mert a tény, hogy mindig lesz nálad okosabb, sikeresebb vagy gazdagabb, megfojtja majd minden motivációdat. Ha azzal határozod meg magad, amivel nap mint nap foglalkozol (a folyamattal), az gyorsabban és örömtelibb módon juttat majd el a céljaidhoz, mint ha mindig másokhoz mérnéd magad.

				

				 

				Ez a remek dolog a kísérletezgetésben: minden kísérletben ott rejtőzik az előre nem látható eredmények esélye, amelyek megváltoztathatják az életedet.

				Ehhez azonban először el kell kezdened.

				 

				
					KIHÍVÁS

					Az egydolláros kihívás

					Kérd meg egy ismerősödet, hogy fektessen be az induló vállalkozásodba 1 dollárt – mindössze egyetlen dollárt!

					Ez lesz a te szikrád. Ha ezt megteszed, megtapasztalod majd az elindulás erejét és az üzletépítés egyszerűségét: el kell kezdeni, kérni kell, majd ezt ismételgetni. Életek ezreit változtatta már meg ez az egyszerű kis gyakorlat.

					Mondd meg az ismerősödnek, hogy cserébe rendszeresen beszámolsz majd a vállalkozásod alakulásáról. Az első sorból nézheti végig az egész folyamatot – mind a szép, mind a kevésbé szép részeit –, mintha csak az igazgatótanács tagja lenne. Hiába van szó jelentéktelen összegről, az, hogy el kell kérned valakitől – egy rokonodtól, barátodtól vagy kollégádtól –, mégis azt az érzést kelti benned, hogy itt most tényleg elkezdődik valami, és ettől gyorsabban ver majd a szíved.

					Erre a legsikeresebb forgatókönyv a következő:

					 

					Kedves [XY]!

					Épp a Milliódolláros hétvége című könyvet olvasom, és az a feladatom, hogy kérjek valakitől 1 dollárt.

					Te jutottál eszembe elsőként, és sokat jelentene számomra, ha támogatnál.

					Tudnál nekem küldeni 1 dollárt most rögtön?

					[a neved]

					Most azt gondolod: „A francba, ebből már nincs visszaút!” Helyes! Érezd a félelmet, és annak ellen