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Pie¢ podstawowych zasad Lean Startup:
1.

Przedsiebiorcy sg wszedzie. Nie musisz pracowac¢ w garazu, aby by¢ cztonkiem startupu,
czyli tworzenia nowych produktow i ustug w warunkach skrajnej niepewnosci.

Przedsiebiorczosc jest forma zarzadzania, ktore wymaga nowego modelu zarzadzania,
przygotowanego do zastosowan w warunkach skrajnej niepewnosci.

Proces weryfikowanego uczenia sie, aby uczyc¢ sie metodami naukowymi sposobow
budowy rentownej firmy na drodze prowadzenia licznych eksperymentow pozwalajacych
przedsiebiorcom testowac poszczegolne elementy ich wizji.

Tworzenie - pomiary - uczenie sie to podstawowy cykl tego podejscia, pozwalajacy
przeksztatca¢ pomysty w gotowe produkty, obserwowac i mierzy¢ reakcje klientow oraz
pozyskiwac informacje pozwalajace stwierdzic, czy nalezy trwac¢ w dotychczasowych
dziataniach, czy tez wykonac zwrot, aby realizowac procesy w sposob maksymalnie
przyspieszajacy ten cyKl (petle) sprzezenia zwrotnego.

Ksiegowosc¢ innowacyjna w celu poprawy wynikow osigganych przez przedsiebiorcow
oraz rozliczenia innowatorow z ich dziatan poprzez monitorowanie postepow,
wyznaczanie celow posrednich i szeregowanie zadan.
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Porazki startupow biora sie z:

v
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ograniczonej wiedzy o potrzebach potencjalnych klientow,
nie ustabilizowanych grupach docelowych klientow,

braku statych i stabilnych klientow oraz rynkow zbytu,
ograniczonego wyobrazenia na temat oferowanego produktu,

trudnosci w przewidywaniu i prognozowaniu ze wzgledu na brak danych
Z przesztosci, ktore mozna byloby przeanalizowac,

... Skrajnej niepewnosci w wielu obszarach kietkujacej dziatalnosci.
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v Koncepcja Lean Startup zostala zaczer . nieta z koncepcji
Lean Manufacturing wymyslonej i wdrozonej w zakladach
Toyoty przez Taiichi Ohno oraz Shigeo Shingo.

v Podejscie ,lean” wiaze sie z:

v
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korzystaniem z wiedzy i kreatywnosci pojedynczych pracownikow,
zmniejszaniem partii produkcyjnych,

produkcja i zarzadzaniem zapasami zgodnie z zasadg just-in-time,
skroceniem czasu trwania cyklow,

identyfikowaniem i eliminacja zrodel marnotrawstwa.
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v' Na poczatku jest wizja!
v' Tworzymy strategie
jej osiagniecia.

v Celem konncowym

jest produkt. PRODUKT

STRATEGIA
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Innowacja jest podstawg kazdego startu ou, np.:

v" nowe odKkrycia naukowe,

v nowe sposoby wykorzystania istniejacych juz technologii,

v nowe modele biznesowe pozwalajace uwolnic ukryta
dotychczas wartos¢ czy nawet dostarczenie produktu lub

ustugi w nowe miejsce, w ktorym dotychczas brakowato ich
klientom.

We wszystkich przypadkach innowacja ma by¢ podstawa
sukcesu firmy.
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v’ Zaklada jak najszybsze wprowadzenie produktu na rynek po to,
by zdoby¢ informacje zwrotne od klientow, ktore pozwola
na zweryfikowanie zatozen i nauczenie sie czegos nowego
o potrzebach klientow w celu poprawienia produktu/ustugi.

v Nie wszystko, co klienci mowia, ze chca, sa pozniej chetni kupic,
lub gdy dostang to, o co prosza, przestaje im sie to podobac!

v Dlatego w Lean Startupie dazymy do szybkiego stworzenia
minimalnie satysfakcjonujgcego rozwigzania/produktu
oraz jego drozenia celem kontynuowania nauki i weryfikacji
wsrod klientow.
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Marnotrawstwo jest glownym problemem wielu przedsiebiorstw
i moze powstawac¢ w wielu sferach dziatalnosci:

v' Marnotrawstwo czasu

v' Marnotrawstwo $rodkow (pieniedzy, zasobow)
v' Marnotrawstwo miejsca

v' Marnotrawstwo zasobow ludzkich

v' Marnotrawstwo organizacyjne
Vo
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v Eksperymenty w Lean Startupie trakt pwane s3 jako forma
testowania koncepcji na klientach w celu zdobycia wiedzy
o rzeczywistych potrzebach klientow.

v Bez eksperymentow trudno jest prawdziwie pozna¢ rynek
oraz potrzeby potencjalnych klientow, ktore moga byc rozne
od naszych wyobrazen.
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Stworz wlasciwe dla swojej branzy wskazniki dochodowosci,
zbieraj je i porownuj w kolejnych okresach czasu, np.:

v" JakKi jest wskaznik miesiecznych lub rocznych przychodoéw
przedsiebiorstwa per pracownik, np. Hewlett-Packard zatrudniat
300 tys pracownikow, osiggajac przychody na poziomie 100 miliardow
dolarow, a wiec w tym okresie mial ten wskaznik na poziomie:

.y . 100.000.000.000
4 300.000

= 333.000
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v’ Zgromadzenie informacji na temat potencjalnych lub
pozniej rzeczywistych klientow, tj. ich autentyczne
zachowania i interakcje z produktem /ustuga, a nie tylko
hipotetyczne odpowiedzi i deklarowane potrzeby!

v' Umozliwienie firmie faktycznych interakcji z prawdziwymi
klientami, dzieki czemu bedzie mogta reagowac na
faktyczne potrzeby swoich klientow.

v" Umozliwienie i otwarcie sie firmy na niespodziewane i
nieraz zaskakujace zachowania sie klientow, dzieki czemu
moze pozyskac informacje, o ktore mogtaby nigdy nie
zapytac. Potrzeba interakcji z klientami
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Mierz wysoko, zacznij jednak od matych krokow:

v Podejscie lean (szczuple/chude) zaklada bardzo oszczedne
postepowanie od samego poczatku (bo poczatki nie s3
latwe), ale rowniez to podejscie wykorzystuje pozniej (np.
nie produkujac duzych zapasow czesci zamiennych).

v To rowniez podejscie elastyczne (flexible) do Kklientow,
planow biznesowych, organizacji, celow a nawet misji.

v’ Stawianie hipotez (wzrostu, wartosci) oraz ich sprawdzanie
i weryfikowanie, czy aby rzeczywiscie tak bedzie, a jesli nie,
to przewiduje mozliwos¢ wycofania sie (zwrotu).
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Hipoteza WartosSci:

v" ma na celu sprawdzenie, czy produkt badz ustuga oferuja faktyczna
wartos¢ swoim uzytkownikom. Do sprawdzenia mozna wykorzystac
ankiety, ale zdecydowanie lepszym sposobem jest przeprowadzenie
eksperymentu, ktory daje rzeczywiste wskazniki wartosci czerpanej
przez zaangazowane 0soby.

Hipoteza Wzrostu:

v" ma na celu sprawdzenie, w jaki sposob nowi klienci beda dowiadywa¢
sie o produkcie lub ustudze oraz w jakim tempie bedzie sie to dziato?
Czy bedzie miato to charakter ,wirusowy”, angazujac pierwszych
uczestnikow aktywnie w promocje, czy trzeba bedzie wspierac dziatania
inaczej?
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0 Minimalnej Wartosci U &

Minimum Valuable

) Z

Produkt o Minimalnej Wartosci Uzytkowej:

v

to produkt/ustugi na tyle kompletny/a, iz mozemy go/ja zaoferowac
uzytkownikom/Kklientom, gdyz bedzie juz dziatal(a), aczkolwiek zakres jego/jej
dziatania jest bardzo ograniczony i pozostawiajgacy wiele do zyczenia.

to pierwsza wersja produktu /ustugi, ktory/a przekazujemy uzytkownikom

w celu zdobycia informacji zwrotnej od nich, czy jego
cechy/funkcjonalnos¢/dzialanie jest zgodne z oczekiwaniami klientow, podoba
im sie i z ktorych jego funkcjonalnosci najchetniej korzystajg oraz ktorych
brakuje i ktorymi warto byloby rozszerzyc obecng wersje produktu /ustugi.

Na podstawie zebranych informacji od uzytkownikow /klientow podejmujemy
dalsze dziatania dotyczace rozwoju produktu /ustugi, dostarczajac mozliwie
czesto kolejne aktualizacje i dalej zbierajac opinie, uwagi i Zzyczenia klientow.

Tak powstaje cykl produkcyjny zalezny od opinii, uwag i Zyczen klientow.
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Wizje mozna podzieli¢ na dwie istotne skladowe:
v Hipotezy Wartosci - ma na celu sprawdzenie, czy produkt badz
ustuga oferuja faktyczna wartosc swoim uzytkownikom. Takie

sprawdzenie najlepiej wykonac poprzez eksperyment oraz
sprawdzenie retencji, czyli rzeczywistej reakcji odbiorcow.

v' Wizje Hipotezy Wzrostu - ma na celu sprawdzenie, w jaki
sposob nowi klienci beda dowiadywac sie o produkcie badz
ustudze. Czy bedzie sie odbywalo samoczynnie, bezkosztowo, w
sposob wirusowy, czy trzeba bedzie go wspomagac
kosztownymi akcjami marketingowymi, promocyjnymi?

Eksperymenty maja pomaodc zaplanowac strategie i opracowac

efektywny biznesplan, ktory zapewni szybki wzrost i popularnosc.
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W Lean Startupie eksperyment jest czesto traktowany jako
pierwszy produkt firmy, ktory stuzy nie tylko do zebrania
informacji od rzeczywistych konsumentow i jest miara
przyszitego sukcesu, lecz jest rowniez:

v’ Zrédlem cennej wiedzy o konsumentach i ich potrzebach,

v ocena zdolnosci podotania problemom i Zyczeniom
klientow, jesli takie zostang odkryte w trakcie trwania
eksperymentu,

v' mozliwoscia zdobycia pierwszych pieniedzy ze sprzedazy na
dalszy rozwoj produktu /ustugi.
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W tradycyjnym modelu menedzer czesto decyduje o tym, co ma
by¢ produkowane, a inzynier, czy jest to w stanie wyprodukowac.

W podejsciu Lean Startup powinniSmy rozpoczac od zadania
kilku waznych pytan i poszukania odpowiedzi na nie:

v Czy Klienci wiedza, ze maja problem, ktory staracie sie rozwiazac?

v Czy zdecydowaliby sie kupi¢ rozwigzanie tego problemu, gdyby takowe istniato?
v Czy kupiliby je od nas?

v' Czy potrafimy zbudowa¢ rozwiazanie tego problemu?

Podstawowy biad polega na tym, iz w klasycznym podejSciu czesto zaczyna
sie od konca, a odpowiedzi na poprzednie pytania przychodza za pozno, t;j.
juz w momencie wprowadzenia produktu na rynek, co moze by¢ Zroditem
strat (czasu i kapitatu), a nawet bankructwa!
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v" W Lean Startupie podstawowa
istote dziatania stanowi cyKl:
Tworzenie - Pomiary - Uczenie sie

v' Petla ta stuzy: stawianiu hipotez
biznesowych, wykonywaniu
eksperymentow, ktore potwierdza
lub zdementuja przypuszczenia, co
pozwala na wyciagniecie
wnioskow i weryfikacje hipotez.

v' Dhugos¢ cyklu minimalizujemy, na
ile to mozliwe!

v Cel: Rentowna dzialalnos¢
biznesowa.
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Po sprawdzeniu tych najbardziej ryzykownych zatozen nalezy jak
najszybciej rozpoczac etap tworzenia, budujagc minimalnie
satysfakcjonujacy produkt (MVP, minimum viable product).

MVP to taka wersja produktu, ktora umozliwia wykonanie peinej petli
sprzezenia tworzenie - pomiary - uczenie sie przy minimalnym
wysitku i minimalnym czasie poswieconym na rozwoj produktu.

Minimalnie satysfakcjonujagcemu produktowi brakuje wielu cech i
funkgcji, ktore na pozniejszych etapach mogg okazac sie niezbedne.

Trzeba jednak przyznac, ze budowa MVP w pewnym stopniu wymaga
jednak dodatkowej pracy, poniewaz musimy zapewnic sobie mozliwosc¢
pomiarow jego oddzialywania na uzytkownika.
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Po przejsciu do etapu pomiarow najwiekszym wyzwaniem okaze sie proba
ustalenia, czy prace rozwojowe nad produktem pozwalaja osiggac faktyczne
postepy?

Jesli budujesz cos, czego tak naprawde nikt nie chce, nie ma zadnego
Znaczenia, ze zrobisz to w terminie i nie przekroczysz ustalonego budzetu.

Dlatego tez w Lean Startupie stosujemy tzw. ksiegowosS¢ innowacyjna
(rozliczanie innowacyjne ), czyli metode ilosciowej optymalizacji dziatania
motoru wzrostu, ktory przynosi wymierne korzysci/efekty. Pozwala rowniez
wyznaczac cele posrednie zwigzane z procesem weryfikowanego uczenia
sie, stanowigce alternatywe dla tradycyjnych biznesowych i produktowych
celow posrednich.

Cele posrednie zwigzane z procesem weryfikowanego uczenia sie sg dla
przedsiebiorcow praktycznym narzedziem obiektywnej i precyzyjnej oceny

osigganych postepow.
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v’ Czy osiagamy zakladany wzrost sprzedazy?

v’ Czy osiggamy zakladany wzrost ilosci klientow /uzytkownikow?
v Czy wzrasta wartos¢ produktu i o ile?

v' Jak szybko rosnie ilo$¢ zarejestrowanych uzytkownikow?

Vo

Wskazniki mogg byc¢:

e Zludne (nie pokazujace prawdziwy rozwoj)

* Praktyczne (przydatne z punktu widzenia dalszego rozwoju)

Powinny by¢ pozyskiwane mozliwie automatycznie i jak najszybciej,
najpozniej od wprowadzenia MVP w celu uzysklwanla 1nf0rmac11
zwrotnych od klientow i nf :
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Zwrot - dokonujemy w momencie:

v gdy wskazniki przewiduja, iz zmierzamy w z13 strone, tj. gdy
nie osiggamy ich poprawy (stoja w miejscu) lub zbyt matg
poprawe (rosng zbyt wolno) w stosunku do innych
mozliwych alternatywnych dziatan;

v gdy podjete dzialania nie sprawdzily sie na drodze
weryfikowanego uczenia sie;

v gdy postawione hipotezy okazaly sie by¢ nieprawdziwe lub
nieskuteczne (wskazniki sa coraz gorsze).
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v Najpierw potrzebne jest przyciagniecie uwagi potencjalnych
uzytkownikow/Kklientow.

v Nastepnie istotna jest ilos¢ pozyskiwanych nowych klientow
w czasie oraz SrodKi, ktore pozwolily na uzyskanie tego
wzrostu. Ilos¢ ta wynika zwykle z mozliwosci zaspokojenia
potrzeb potencjalnych klientow.

v" W idealnej sytuacji na pozyskanie nowych klientow mozna
nie wydac ani zlotowKki (centa), gdyz sama ustuga/produkt
jest na tyle atrakcyjna, iz informacja o nim szerzy sie
lawinowo i nie trzeba zachecac do niej/niego nowych
klientow. - Tak byto w przypadku Facebooka.
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v Wiele inwestycji obecnie opiera sie na swoistym akcie wiary,
t). zalozeniach, iz pewne plany, propozycje sie speinia.

v' Takie akty wiary s3a czesto zwiazane z pewnymi analogiami z
przesztosci, ktore podsycaja wiare, iz okreslone zamiary i
plany sie speilnig i beda prowadzily do sukcesu.

v' Ale czy takie postepowanie jest wlasciwe?
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v Firma Sony zadala sol;e Kiedys yt aie: ,Czy ludzie zechca
stucha¢ muzyki w miejscach publicznych, stosujagc w tym
celu stuchawki?” zanim wprowadzono walkmany.

v’ Dzisiaj odpowiedz na to pytanie jest oczywista, a walkman
stanowi pewien wzorzec, na ktorym mogt sie np. oprzec
Steve Jobs projektujac pierwsze smartfony iPod.

v" Jobs wiedzial, iz ludzie chca pobiera¢ muzyke z siedzi, ale
nie chca za nig placic, czego dowodem byl Napster, ktory byt
dla niego pewnym antywzorcem, ktory naprowadzit Jobsa
na wilasciwy kierunek dalszych dziatan.

v W jego przypadku aktem wiary bylo zalozenie, iz ludzie
zechca zaplacic za muzyke.
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v To jedna z podstawowych zasad filozofii lean wprowadzona
w firmie Toyota, oznaczajaca ,idz i przekonaj sie sam”.

v To podejmowanie decyzji biznesowych na podstawie
szczegolowej i bezposredniej wiedzy, wynikajacej z
doswiadczenia i znajomosci tematu.

)

v Oznacza ,IdZ w teren!”, ,Poznaj klientow!”

v Osoby decyzyjne powinny same sie przekonac i zrozumieg,
zanim podejma decyzje.
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v Pytania stawiamy po to, by zrozumie¢ naszych potencjalnych
klientow /uzytkownikow, tj. ich potrzeby, interesy i dazenia oraz
ewentualne obawy i niepokoje.

v" Na podstawie tej wiedzy mozemy okresli¢ archetyp klienta, czyli
krotka charakterystyke majacga na celu przedstawienie czionkow
naszej wybranej grupy docelowej w jak najbardziej ludzkim ujeciu.

v’ Archetyp stuzy pracy nad rozwojem produktu oraz podejmowaniu
wyborow i decyzji zgodnych z potrzebami potencjalnych przysziych
klientow.

v' Obecnie dane o archetypie traktuje sie jako tymczasowe,
ktore nalezy potwierdzic eksperymentalnie, prowadzac proces
weryfikowanego uczenia sie, zamiast okreslania jednego sztywnego
modelu.
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czy projektowanie, co paralizuje dalsze dzialania.

Odwrotnoscia tego jest podejscie ,just do it”, kKtore zaklada jak
najszybsze przejscie do dziatlania i nie marnowanie czasu na
analizowanie swojej strategii.

Warto uswiadomic sobie to, iz zwykle klienci sami nie wiedza, czego
rzeczywiscie chcg, zanim tego nie doswiadczg, wiec nie udzielg nam
prawdziwych odpowiedzi na wszystkie nurtujgce nas pytania. Wobec
tego lepiej jest przystapic do dziatania i zbadac¢ eksperymentalnie ich
rzeczywiste potrzeby, wykryc¢ btedy w przyjetej strategii i poprawic
produkt/ustuge w fazie jego wczesnej fazy rozwoju.

Zroédtem ryzyka moze by¢ zbyt intensywna analiza

i przygotowania, jak rowniez ich catkowity brak!



http://home.agh.edu.pl/~horzyk/index.php
http://home.agh.edu.pl/~horzyk/index.php

v" To grupa Kklientéw - wizjoneréw - ktora akceptuje i
preferuje nawet niedopracowane rozwigzania.

v Takim klientom mozna sprzedawac nie w pelni (w ok. 80%)
dopracowane rozwiazania, gdyz zalezy im na tym, zeby jako
pierwsi uzyskali dostep do danego produktu/ustugi czy
technologii.

v’ Tacy ludzie tez z pewna podejrzliwoscia podchodza do
nowych produktow, ktore sa pono¢ w peini dopracowane.

v Np. nowe smartfony maja czesto pdzniej aktualizowane
oprogramowanie (wielokrotnie), co oznacza, iz nie zostaly
sprzedane z w pelni dopracowanym oprogramowaniem.
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v' Czasami nakrecenie Kkrétkiego filmu pokazujace przyszie
funkcjonalnosci projektowanego produktu moze umozliwic
oszacowanie potencjalnego zainteresowania poprzez
zbadanie iloSci wejs¢, czy tez zapisania sie do listy
potencjalnie zainteresowanych, ktorzy zostang
powiadomieni, gdy produkt/ustuga pojawi sie na rynku.
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Do podstawowych zadan startupow nalezy:

v' Dokonywanie systematycznych pomiarow swojej biezacej
sytuacji.

v’ Stawianie czola faktom, ktére wyjda na jaw w trakcie tych
pomiarow.

v Projektowanie eksperymentow, ktore pozwola dowiedzie¢
sie, w jaki sposob firma moze zblizyc faktycznie osiagane
wartosci wskaznikow do tych zwartych w biznesplanie?

v Nie pozostawanie na planie porazek, lecz przesuwanie sie
w Kierunku sukcesow.
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v' Kohorta nazywana jest
dowolna zdefiniowana

43,1%

grupa klientow majacych [MESEEREREEEE.
kontakt z naszym
produktem lub ustuga. o =

v Analiza kohortowa to
metoda analizy zachowan [

21.0% Odbyli jedng rozmowe

wybranych grup klientow
(kohort).

112005 1112005 IV 2005 V2005

[0 Zarejestrowali sie, ale sie nie zalogowali
[ Zalogowali sie
] 0dbyli jedna rozmowe

V12005 V11 2005

[ Odbyli piec rozmow
[ Zaptacili

VIII 2005
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v' Bardzo wazna jest
kwestia doboru e IS cstons
wskaznikow, ktore i G
nie mogg byc¢ ztudne, T ﬁ::i
t). przedstawiajgce
sytuacje w najlepszych
barwach, ukrywajac
bardziej szara
rzeczywistosc, np. jesli
wzrost bierze sie
Z inwestowania zyskow
w pozyskiwanie nowych

klientow.
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v Przed wprowadzeniem nowosci na wieksza skale, warto je
przetestowac na matych grupach klientow, porownujac
wskazniki uzyskane dla nich z grupa kontrolna.

v' Shuzy to wyodrebnieniu tych zmian, ktére rzeczywiscie sie
sprawdzaja, czyli na ktore prawdziwi klienci reaguja
pozytywnie i entuzjastycznie.

v" Wskazniki powinny by¢:

v praktyczne - wskazujace zaleznosci przyczynowo-skutkowe,

v’ przystepne - uproszczone, by nie byto problemu z ich zrozumieniem,
v’ przejrzyste - latwo zrozumiate, wiarygodne.
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v

v

Kazdy startup moze wykonac pewng ilosc¢ zwrotow i nowych prob,
co jednak zalezy od ilosci Srodkow finansowych na takie testy.
Srodki finansowe zawsze pozwalaja na pewien okreslonych czas
(pas startowy), do kiedy firma musi sie rozwinac¢ na tyle, zeby
zaczela pracowac na swoje utrzymanie i przyszie inwestycje.

Jesli pas startowy (dostepne Srodki na rozruch) sie skonczy,
startup upada/bankrutuje... Czasami mozna uzyska¢ dodatkowe
srodkKi, jesli to jest uzasadnione, ale trzeba z tym uwazac, zeby nie
pakowac kolejnych pieniedzy w tonacy statek! Lepiej zawczasu
zrobi¢ zwrot i przemysleC ponownie strategie.

Zwrot wymaga odwagi i odklejenia sie od swoich wczesniejszych
decyzji, ktore byly nietrafione/btedne. Przyznanie sie do tego nie
przychodzi tatwo!!!
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v

v

Zwrot zblizajacy, gdy jedna lub podgrupa cech produktu staje sie

calym produktem (pomijamy reszte).

Zwrot oddalajacy, gdy jedna lub okreslona grupa cech jest zbyt
mato wartosciowa i musi zostac uzupeinione o kolejne elementy,
by stanowila wartosciowy produkt.

Zwrot ku segmentowi klientow, gdy wybrana grupa docelowa
klientow okazuje sie by¢ btednie wybrana i nalezy wybrac inng
grupe docelowych klientow dla tworzonego produktu.

Zwrot ku potrzebom klientow, gdy potrzeby klientow zostaly zbyt
mato zaspokojone przez tworzony produkt i nalezy
przeprojektowac go tak, by te potrzeby byly bardziej speinione.
Zwrot ku kanatowi oznacza zmiane kanatu dystrybucji
(sprzedazy)



http://home.agh.edu.pl/~horzyk/index.php
http://home.agh.edu.pl/~horzyk/index.php

v Zwrot platformowy, gdy 6dchodzimy od'aplikacji na rzecz
platformy lub vice versa.

v Zwrot ku nowej architekturze biznesowej polega na zmianie
stosowanego modelu biznesowego, np. odejscie od wysokich marz
i niskich obrotow i wejscie na rynek masowy z nizszymi cenami i
zwieKkszajac obroty, ew. vice versa.

v Zwrot ku wartosci dotyczy zmiany wartosci kreowanej przez
firme na rynku.

v Zwrot ku motorowi wzrostu oznacza zmiane strategii na motor na
wirusowy, chwytny czy ptatny.

v’ Zwrot technologiczny dokonywany jest poprzez zmiane
stosowanej technologii w celu uzyskania nowych mozliwosci lub
efektywniejszej pracy czy wlasciwosci produktu.
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do generowania wzrostu zwigzana z entuzjazmem jego zadowolonych uzytkownikow.

Skutek uboczny korzystania z produktu. Produkty zwigzane z moda albo bedace
symbolami statusu, czyli na przykiad dobra luksusowe, promujg same siebie za kazdym
razem, gdy sg uzywane.

Platna reklama. Wiekszos¢ firm zacheca nowych klientow do korzystania z ich produktow
za pomoca reklamy. Aby jednak reklama stanowita skuteczne zrodto stabilnego wzrostu,
musi by¢ finansowana z uzyskiwanych przychodow, a nie z kapitatlu pozyskanego

od inwestorow.

Dopoki koszt pozyskania nowego klienta (tzw. koszt krancowy) jest nizszy od uzyskanych
od niego przychodow (przychod krancowy), pozostata nadwyzka (zysk krancowy) moze
by¢ przeznaczona na pozyskiwanie kolejnych klientow. Im wiekszy zysk krancowy, tym
szybszy wzrost.

Ponowne zakupy lub stosowanie produktu. Niektore produkty kupuje sie wielokrotnie,
badz to za pomocag jakiejs formy subskrypcji (na przyklad telewizja kablowa),

badz na skutek dobrowolnych decyzji nabywczych (produkty spozywcze, ubrania).

Z kolei inne produkty lub ustugi maja charakter $cisle jednorazowy (na przykitad
planowanie uroczystosci Slubnych).
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, iZ jezeli tempo
pozyskiwania nowych klientow przewyzsza tempo ich
utraty, firma sie rozwija.

v" Wirusowy motor wzrostu oznacza, iz klienci staja sie
ambasadorami produktu i darmowymi reklamodawcami
poprzez to, ze Korzystaja z produktu i sg z tego zadowoleni.

v Platny motor wzrostu to wspieranie rozwoju poprzez
placenie za reklame (np. Google AdWords).



http://home.agh.edu.pl/~horzyk/index.php
http://home.agh.edu.pl/~horzyk/index.php

v' Lawiruje pomiedzy dwoma skrajnosciami (putapkami):

* Braku modelu/planu i podejmowania decyzji na gorgco,
doraznie, pod wpltywem impulsu, iz nie pozwala na
osiagniecie stabilnego rozwoju i efektywnosci

= Zbytniej biurokracji i formalizacji wszystKiego,
przygotowania sie na wszystkie ewentualnosci,
zabezpieczenia sie, ktore tak zwalnia procesy decyzyjne i
produkcyjne, iz istotnie zmniejsza efektywnosc¢
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v Czasami trzeba zatrzyma produkcje, zaplanowane dzialania,
po to by wyeliminowac zauwazone btedy czy wady produktu,
gdyz duzo tatwiej jest go poprawic na tym etapie niz np. na
skutek reklamacji produktu przez klientow, demontowac
jakas czes¢ w samochodzie i ptaci¢ za pozniejszag wymiane
wielu takich czesSci, czego koszt moze wielokrotnie
przewyzszac Koszt naprawy btedu/wady po jej wyKkryciu.

v' Takie zalozenia staly sie podstawa lean manufacturing i
zostaly wdrozone przez Toyote.

v" Jesli nie usuniesz wady po jej wykryciu, w przysztosci
najprawdopodobniej zwolni cie duzo bardziej niz zwolni cie
to teraz!
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v Podejscie lean promuje podchodzenie do wszystkich
procesow produkcyjnych poprzez ciggle myslenie,
weryfikowania i uczenie sie, a na skutek tego poprawianie
procesow produkcyjnych, celow oraz sposob ich osiggania.

v" W podejsciu tym tez unikamy przeorganizowania lub
robienia rzeczy na zapas ,bo moze sie Kiedys przydac”.

v Skupiamy sie na rzeczach najwazniejszych z punktu
widzenia Kklienta oraz kreowania wartosci produktu.

v Nauka i weryfikacja zwigzana jest z umiejetnoscia stawiania
sobie pytan i zgtebiania odpowiedzi tak diugo, dopoki nie
zidentyfikujemy problem i go nie wyeliminujemy.
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unikniecia powierzchownosci podejscia do problemu, np.:
1. Dlaczego maszyna przestata dziatac?

v" Bo byla przeciagzona i wyskoczyt bezpiecznik.
2. Dlaczego maszyna byla przeciazona?

v' Poniewaz lozysko nie bylo nasmarowane w wystarczajacym stopniu.
3. Dlaczego tozysko nie bylo nasmarowane w wystarczajacym stopniu?

v' Gdyz pompa smarujaca dziatala zbyt mato wydajnie.
4. Dlaczego pompa smarujgca dziatata zbyt mato wydajnie?

v' Poniewaz tlok byl zuzyty.
5. Dlaczego ttok pompy byl zuzyty?

v" Bo nie zalozono sitka i do wewnatrz dostaly sie opilki metalu.

6. Dlaczego nie zatozono ... (dochodzac do sedna sprawy i pomystu na
usprawnienie oraz nie powtarzanie btedow z przesztosci)
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. Eric Ries, ,,Droga Startupu. Metoda sukcesu”, Helion, 2017. Q

E7(1

. Eric Ries, , Lean Startup”, Helion, 2018. «?
http://theleanstartup.com/ “

Eric Ries wspotzatozyciel firmy IMVU (Will Harvey, Marcus Gosling, Matt
Danzig, Mel Guymon, Eric Ries)
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