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WSZYSTKO ZACZYNA SIE
OD DOPASOWANIA
PRODUKTU DO RYNKU

R6b cos, czego ludzie pragng.

— PAUL GRAHAM
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WIESZ, JAKA JEST najgorsza decyzja marketingowa? Wejscie na rynek
z produktem, ktérego nikt nie chce ani nie potrzebuje.

Mimo to marketerzy przez lata tolerowali i akceptowali ten scenariusz
w swojej pracy. Wszyscy wmawialiémy sobie, ze musimy wprowadza¢
na rynek produkty, ktore mamy, a nie takie, ktére bysmy chcieli. Potem
zastanawialiémy sie, dlaczego nasze strategie sie nie sprawdzajg i dla-
czego nasze porazKki sa takie kosztowne.

W hakowaniu wzrostu od samego poczatku najbardziej pociagalo mnie
odrzucenie wyraznie blednego podejscia. Hakerzy wzrostu wierzyl,
ze produkty — a nawet cale firmy i modele biznesowe — mozna i na-
lezy zmienia¢, dopoki nie zaczng wywolywaé entuzjastycznych reakeji
pierwszych ludzi, ktorzy je zobacza. Inaczej méwiac, najlepsza decyzja
marketingows, jaka mozesz podjaé, jest stworzenie produktu lub
przedsiebiorstwa zaspokajajacego realng i palacg potrzebe jasno zde-
finiowanej grupy ludzi — bez wzgledu na to, jak duzo wysitku bedzie
kosztowalo jego doskonalenie.

Przeanalizujmy przyktad Airbnb, powstalej niedawno firmy, ktéra obec-
nie jest wyceniana na 10 miliardéw dolaréw. Dzisiaj wiemy, Ze jest to
strona internetowa, za ktdrej posrednictwem mozna — jak mowi jej
wspolzatozyciel Brian Chesky — ,zarezerwowa¢ miejsce do spania
gdziekolwiek. To moze by¢ dowolny obiekt i faktycznie mozna u nas
zarezerwowaé wszystko, od namiotu po zamek™. Niemniej w 2007
roku zalozyciele firmy zaczynali od wynajmowania swojego miesz-
kania w lofcie przyjezdnym na nocleg ze $niadaniem. Zatozyli strone
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airbedandbreakfast.com, rozlozyli dmuchane materace, gdzie tylko sie
dalo, i serwowali go$ciom za darmo domowe $niadania. Chcieli jednak
rozwija¢ swojg dziatalno$¢.

Wrdcili do fazy projektowania i w nadziei na wykorzystanie mody na
odbywajace si¢ w ich mieécie konferencje specjalistow od nowocze-
snych technologii i projektowania postanowili oferowa¢ im noclegi
jako alternatywe dla przepelnionych hoteli. Byl to z pewnoscia lepszy
rynek, ale firma czula, Ze pomysl mozna jeszcze bardziej udoskonali¢,
wigc zaczela zwracad sie w strone podroznych, ktorzy nie chcieli sypia¢
na kanapach i w hostelach, ale jednocze$nie unikali hoteli. Ten pomyst
byt jeszcze lepszy. W konicu bazujac na opiniach ludzi i wzorcach ko-
rzystania z ustugi, zalozyciele skrocili nazwe do Airbnb i zrezygnowali
ze $niadan i networkingu, przedefiniowujac ustuge jako serwis do wy-
szukiwania i rezerwowania wszelkich mozliwych miejsc noclegowych
(zaczynajac od pokojow i mieszkan, przez pociagi, jachty, zamki i apar-
tamenty, konczac na prywatnych wyspach). To okazalo sie strzalem
w dziesigtke — firma obstuguje teraz miliony rezerwacji rocznie w miej-
scach rozsianych po catym $wiecie.

Zalozyciele Airbnb mieli dobry pomyst juz w 2007 roku, ale rzeczywi-
sta propozycja wartosci byla, szczerze méwiac, do$¢ marna. Mogli po-
$wieci¢ caly swdj czas i energie na realizacje koncepcji ktadzenia ludzi
spa¢ na podlodze i podawania im darmowych $niadan, mozolnie
budujgc na tym fundamencie malg firme. Zamiast tego potraktowali
swoja ustuge jako co$ plastycznego i ksztaltowali jg oraz doskonalili
do momentu osiagniecia najlepszego efektu. Przeszli od dobrego, ale
raczej niepraktycznego pomystu do bardzo atrakcyjnej i niezwykle
praktycznej koncepcji, ktéra zaowocowala wycena na poziomie mi-
liarda dolaréw. To przejscie byto bez watpienia najlepsza decyzja mar-
ketingowa, jakg mogli podja¢.

Nie przypominam sobie, abym zajmujac si¢ tradycyjnym marketin-
giem, chociaz raz wrocit do fazy projektowania i doskonalil produkt,
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ktory nie wywolywat entuzjastycznych reakcji ludzi. To nie byto do-
zwolone. Moglem tylko wktada¢ wigcej wysitku w promowanie nie-
udanych produktow i kiepskich firm.

Wezwanie do dzialania uslyszalem dopiero wtedy, gdy dowiedzialem
sie, ze Airbnb nie jest wyjatkiem. Instagram zaczal dziatalno$¢ jako
sie¢ spoleczno$ciowa, w ktdrej wazne bylo aktualne miejsce pobytu
uzytkownika. Ustuga nazywala si¢ Burbn i umozliwiala opcjonalne
zamieszczanie zdjec. Firma zdazyla pozyskaé podstawowa grupe
klientow i finansowanie w wysokosci 500 tysiecy dolaréw, zanim si¢
zorientowata, ze ludzie korzystaja tak naprawde tylko z opcji zamiesz-
czania zdje¢ z filtrami. Odbylo si¢ zebranie zespotu, ktore jeden z jego
uczestnikow wspomina nastepujaco: ,,Usiedlismy i zaczeliSmy zada-
waé pytania: Nad czym bedziemy teraz pracowacd? Jak zamierzamy
przeksztalci¢ ten produkt w co$, czego beda chcialy uzywaé miliony
ludzi? Jaka unikatowa cecha sprawia, ze ten produkt jest wyjatkowy
i interesujacy?™i,

Serwis wkrotce przeobrazit si¢ w Instagram, jaki znamy: mobilng
aplikacje do umieszczania w internecie zdje¢ z filtrami. Rezultat? Sto ty-
siecy uzytkownikow w ciggu tygodnia po ponownym uruchomieniu.
Po 18 miesigcach zalozyciele sprzedali Instagram Facebookowi za mi-
liard dolarow.

Wiem, ze to wydaje si¢ proste: z historii Instagrama mozna wysnuc
wniosek, ze stworzono po prostu wspanialy produkt. Ale to dobra
wiadomos$¢ takze dla Ciebie. Oznacza to bowiem, ze nie ma w tym
zadnej tajemnicy — kiedy tylko Twoj produkt stanie si¢ réwnie dobry,
osiagniesz podobny wynik. Innym przyktadem moze by¢ Snapchat,
ktory wykorzystal wlasciwie ten sam model, tworzac innowacyjna
usluge w dziedzinie mobilnych aplikacji fotograficznych. Zachwycit
mtodych ludzi i osiggnal wycene na poziomie 3,5 miliarda dolaréw
praktycznie bez zadnego marketingu.
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Niektore firmy w rodzaju Airbnb i Instagrama musza poswigca¢ duzo
czasu na doskonalenie produktéw do momentu osiagniecia tego,
co hakerzy wzrostu nazywaja dopasowaniem produktu do rynku
(product to market fit, PMF), inne wpadajg na to od razu. Ostateczny
cel jest jednak taki sam: chodzi o idealne dopasowanie produktu do
potrzeb klientéw. Eric Ries, autor ksiazki Metoda Lean Startup, wyja-
$nia, Ze najlepszym sposobem uzyskania PMF jest wyjscie od pro-
duktu o minimalnej koniecznej funkcjonalnosci i doskonalenie go
z uwzglednieniem opinii uzytkownikoéw, czyli podejscie catkowicie od-
wrotne od tego, ktdore stosuje wiekszo$¢ z nas, polegajacego na wpro-
wadzaniu na rynek produktu uznanego za ostateczny i doskonaly.

Dzi$ zadaniem marketera — tak jak innych pracownikéw firmy — jest
dbanie o to, zeby produkt byl dopasowany do rynku. Wysitki marke-
tingowe zwigzane z przecigtnym produktem idg nieuchronnie na marne,

wiec nie mozesz tolerowa¢ przecietnosci. Jasne?

Zamiast jednak czeka¢, az produkt w magiczny sposob sam dopasuje si¢
do rynku, albo zaklada¢, ze to zadanie innego dzialu, marketer musi
bra¢ udzial w tym procesie. Wskazywanie docelowej grupy klientow,
rozpoznawanie jej potrzeb, projektowanie produktu, ktéry bedzie dla
niej bardzo atrakcyjny — to decyzje marketingowe, a nie tylko obo-
wiazki ludzi odpowiedzialnych za rozwdj i projektowanie.

Sprawa jest prosta: przestan siedzie¢ z zalozonymi rekami i zabierz sie
do pracy. Optymalizowanie produktu w taki sposéb, zeby zyskiwat
popularno$¢ i byl dobrze odbierany przez klientéw, media i osoby
wywierajace wpltyw na nabywcéw, to co$, do czego masz odpowiednie
przygotowanie jako marketer albo haker wzrostu. W efekcie jestes
kim$ w rodzaju ttumacza, ktéry pomaga w nawigzywaniu kontaktéw
miedzy producentami a konsumentami i utatwia im porozumienie sie.
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I to jest prawda bez wzgledu na to, czy wytwarzasz jakis$ fizyczny gadzet,
projektujesz menu czy tworzysz aplikacje. Kto§ musi by¢ adwokatem
potencjalnego rynku (klientéw), a im wczeéniej jego obecno$¢ w pro-
cesie zostanie zauwazona, tym lepie;j.

Amazon uwzglednit to podejscie w swoich podstawowych procedurach.
Ian McAllister, dyrektor generalny tej firmy, nazywa je ,,wychodze-
niem od punktu widzenia klientéw”. W przypadku nowych inicjatyw
pracownicy zaczynaja od stworzenia wewnetrznej notatki informuja-
cej o nowym, potencjalnym projekcie w taki sposéb, jakby wilasnie zo-
stal zakonczony. Jest adresowana do klientéw — kimkolwiek by oni
nie byli — i wyjasnia w ekscytujacy lub przekonujacy sposéb, jak nowa
oferta rozwigzuje ich problemy".

Jezeli notatka nie zalatwia sprawy, pomyst jest doskonalony dopéty,
dopoki nie stanie si¢ bardzo atrakcyjny. Wedlug McAllistera Amazon
zacheca menedzeréw produktu do myélenia w stylu Oprah: czy ona
bylaby skfonna entuzjastycznie zachwala¢ ten produkt, gdyby miala
rozdawa¢ go w prezencie swoim fanom?

To ¢wiczenie zmusza zespot do skoncentrowania si¢ na tym, czym
dokladnie jest potencjalny nowy produkt i co w nim jest wyjatkowego.
Gwarantuje, ze te polityke wymyslil ktos ze skfonnoscig do hakowania
wzrostu.

Jesli nie jeste$my zadowoleni z tego, w jaki sposob przebiega rozwoj
produktu, mozemy wywrze¢ wplyw na ten proces, biorac w nim udziat,
formulujac zasady i wytyczne oraz wyrazajac swoje opinie. Haker
wzrostu pomaga w doskonaleniu produktu, doradza i analizuje wszyst-
kie fakty dotyczace firmy. Inaczej méwiac, dopasowanie produktu do
rynku jest owocem przeczucia popartego danymi i informacjami.
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JAK UZYSKAC
DOPASOWANIE PRODUKTU DO RYNKU?

Dopasowanie produktu do rynku moze si¢ wydawa¢ doé¢ przytlacza-
jace jako techniczna koncepcja biznesowa, wigc pozwole sobie wyjasni¢
ja z pominieciem Zzargonu, za pomocg analogii. Jak sie okazuje, idea
PMF byta mi znajoma na dlugo przed lekturg artykutu Chena.

Duza cze$¢ mojej pracy w marketingu dotyczy ksiazek i ich autoréw.
W ciagu ostatnich pieciu lat przez moje rece przewingto sie okolo tuzi-
na bestselleréw oraz duza liczba ksigzek, ktore nie osiagnely oszala-
miajacego sukcesu. Z mojego doswiadczenia wiem, ze porazke pono-
sza najczedciej ksigzki, ktorych autorzy na rok odcinaja sie od $wiata,
poswiecajac sie pisaniu, po czym wysylaja gotowy tekst do wydawcy,
liczac na to, Ze z dnia na dzien stanie si¢ bestsellerem, co jednak rzad-
ko sie zdarza.

Z drugiej strony mialem klientéw, ktorzy przed wydaniem ksiazki
prowadzili wlasne blogi. Rozwijali pomysty na ksigzki, wykorzystujac
tematy, ktore ich interesowaly i ktore budzily najwieksze zaciekawie-
nie czytelnikdw. (Jeden z klientow sprzedal ksigzke wydawcy, poka-
zujac mu zrzut ekranowy z zapytaniami o jego strone w wyszukiwarce
Google). Badali zagadnienia poruszane pozniej w ksigzkach, piszac
o nich na blogach i mdéwiac podczas spotkan z czytelnikami. Pytali
ludzi, o czym chcieliby przeczyta¢. Oceniali pomysty na podstawie
tego, jak wiele komentarzy pojawiato si¢ pod zawierajacymi je posta-
mi i jak czgsto udostgpniane na Facebooku byly konkretne artykuty.
Publikowali w internecie projekt oktadki i tytutu, proszac o opinie.
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Na biezaco sprawdzali, czym zajmuja si¢ inni wpltywowi blogerzy
i znajdowali spos6b, zeby uwzgledni¢ te tematy w swoich ksigzkach?.

Pisarze, ktorzy tak postepujg, osiagaja PMF. Innym si¢ to nie udaje.
Ci pierwsi wykorzystuja strategie hakowania wzrostu, drudzy po pro-
stu bfadza po omacku.

Marketing ksigzek autoréw nalezacych do pierwszej grupy to tatwi-
zna. W przypadku utwordw pisarzy z drugiej grupy czesto nie ma na-
wet 0 co walczy¢. Te pierwsze potrzebujg tylko lekkiego podmuchu,
zeby pozeglowaé w strone sukcesu. Te drugie przez caly czas zmagaja
sie z przeciwnym wiatrem.

Amazon ze swej strony tez ma dla Ciebie kilka prostych sugestii, jesli
propozycja pisania hipotetycznej relacji prasowej nie sprawdza si¢
w Twojej sytuacji. Dyrektor ds. technicznych Werner Vogels propo-
nuje na przyklad stworzenie listy najczesciej zadawanych pytan doty-
czacych projektowanego produktu. (Dzigki temu mozesz zawczasu
rozwigza¢ mozliwe problemy uzytkownikdw i rozwia¢ ich watpliwo-
$ci)™. Mozesz tez sprobowac zdefiniowaé najwazniejsze aspekty do-
$wiadczenia uzytkownika, tworzac probne strony i piszac hipotetycz-
ne studia przypadkéw, zeby zobaczy¢, jak one moga wyglada¢, komu
sie przydac i w jaki sposéb. W koncu mozesz sprobowaé napisa¢ in-
strukcje obstugi produktu, ktéra wedlug Wernera sklada sie zwykle
z trzech czesci: opisu koncepcji produktu, poradnika uzytkownika i od-
sytaczy. (Umiejetno$¢ zdefiniowania tych elementéw oznacza, ze potra-
fisz dokfadnie przeanalizowac swo6j pomyst z punktu widzenia klienta.
Poza tym, jak twierdzi Werner, jezeli ma by¢ kilka réznych grup uzyt-
kownikdw, nalezy napisac kilka réznych instrukeji).

’ Niniejsza ksigzka w miekkiej oprawie byla wczeéniej znacznie krétszym
e-bookiem, ktory wzigl swoj poczatek z dobrze przyjetego artykutu.
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Podobajg mi si¢ te pomysty. Moga sprawia¢ wrazenie szkolnego za-
dania domowego, ale zmuszajg do spojrzenia na produkt z punktu
widzenia innego cztowieka. To najlepszy sposdb uzyskania PMF, po-
niewaz w ostatecznym rozrachunku nie chodzi o Ciebie, tylko o ludzi,
ktérzy maja si¢ sta¢ Twoimi klientami.

By¢ moze uzyskasz dopasowanie dzigki naglemu objawieniu, a moze
bedzie to proces stopniowy, polegajacy na zblizaniu si¢ do celu matymi
kroczkami. Jak méwi Marc Andreessen — przedsiebiorca, ktory stwo-
rzylt marki Netscape, Opsware i Ning oraz prowadzac duzy fundusz
inwestycyjny typu venture capital, znalazl si¢ w zarzadach takich firm
jak Facebook, eBay i HP — przedsigbiorstwo musi ,,robi¢ wszystko, co
trzeba, aby osiggna¢ wysoki stopien dopasowania produktu do rynku.
To moze obejmowa¢ zmiang personelu, zaprojektowanie produktu od
nowa, znalezienie innego rynku, odmawianie klientom wtedy, kiedy
wcale nie masz na to ochoty, zgadzanie si¢ z klientami wtedy, kiedy
wcale nie chcesz tego robi¢, zgode na czwartg ture dofinansowania
z funduszu venture capital, ktéra rozwodni twoje udzialy — innymi
stowy, trzeba robi¢, co sie da™.

Inaczej mowiac, wszystkie opcje sg otwarte.
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OTWORZ SIE NA OPINIE

Jedna z cech niezbednych do przyjecia tego nowego podejscia jest
skromnos$¢ pozwalajaca na pogodzenie sie z tym, ze spece od marke-
tingu nie musza by¢ wcale najwazniejszymi czlonkami zespotu. To
prawda. Czasem najlepszg rzecza, jaka moze zrobi¢ marketer, jest nie-
zawracanie ludziom glowy marketingiem przynajmniej przez jaki$
czas. W niektdrych sytuacjach ta czes¢ pracy, ktora jest ukierunkowa-
na na $wiat zewnetrzny, okazuje si¢ najmniej wazna.

Przyjrzyjmy sie firmie Evernote, oferujacej oprogramowanie zwigk-
szajace produktywnos¢ i utatwiajace organizacje pracy, ktora w pierw-
szych latach rozwoju postanowila nie wydawa¢ ani centa na marke-
ting. Podczas stynnego juz wystapienia przed grupa przedsigbiorcow
zalozyciel Evernote Phil Libin powiedzial: ,,Ludzie, ktérzy mysla o in-
nych rzeczach niz stworzenie najlepszego produktu, nigdy go nie
stworzg”. Wobec tego jego firma zrezygnowata na jaki$ czas z marke-
tingu 1 przeznaczyla zaoszczedzone w ten sposéb pieniadze na rozwoj
produktu. To bez watpienia spowolnifo na poczatku proces budowa-
nia marki, ale si¢ optacito. Dlaczego? Poniewaz Evernote jest zdecy-
dowanie najlepszym narzedziem do zwiekszania produktywnosci
i tworzenia notatek na $wiecie. Dzi$ to oprogramowanie praktycznie
samo sie sprzedaje.

By¢ moze to wlasnie trzeba robi¢. Wiem, ze czytasz te ksigzke w na-
dziei na uzyskanie wskazdéwek, ktdére od razu bedziesz mogt wykorzy-
sta¢ w praktyce, angazujac posiadane $rodki pienigzne i inne zasoby.
Ale pomysl przez chwile niestereotypowo, zapomnij o budzecie i za-
stanow sie, czy doskonalenie produktu nie bytoby najlepsza strategia.
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WSZYSTKO ZACZYNA SIE OD DOPASOWANIA PRODUKTU DO RYNKU

Nie twierdze, ze masz siedzie¢ bezczynnie. W koncu firma Evernote
wykorzystala kilka sprytnych sztuczek, zeby przekaza¢ ludziom wiedze
o swoich produktach, mimo Zze marketing byt u niej na cenzurowa-
nym. Kiedy dowiedziala sie, ze jej klienci skarza si¢ na szeféw nieza-
dowolonych z korzystania z laptopdéw podczas zebran, wyproduko-
wala naklejki z napisem: ,Nie jestem nieuprzejmy, po prostu robie
notatki w programie Evernote”. Dzieki temu komputery najbardziej
lojalnych klientéw staly si¢ przeno$nymi tablicami reklamowymi,
widocznymi na wszystkich zebraniach.

Kiedy na chwile przestaniemy mysle¢ o produktach, ktdre prébujemy
sprzedac¢, jak o czym$ niezmiennym — gdy pozbedziemy si¢ przeko-
nania, ze zadaniem specjalisty od marketingu jest praca z tym, co jest
dane, a nie ciagle modyfikowanie i poprawianie produktu — zasady
gry zmienig sie¢ radykalnie. Przestaniemy bezradnie zachwala¢ niein-
teresujacy produkt dziennikarzom i uzytkownikom. Zamiast tego za-
czniemy wykorzystywaé przekazywane przez nich informacje do do-
skonalenia produktu z nastawieniem na przeksztalcenie poczatkowego
pomystu w co$, co bedzie sie sprzedawato samo.

Reguly rywalizacji ulegly zmianie. Lupy i nagrody nie trafiaja juz do
tego, kto pierwszy wejdzie na rynek, lecz do osoby, ktora jako pierw-
sza uzyska odpowiednie dopasowanie produktu do rynku. Poniewaz
kiedy je uzyska, jej wysitki marketingowe beda przypominaly podpa-
lanie stosu szczap nasgczonych benzyng. Stary sposob polega na za-
palaniu zapalki w nadziei na zaproészenie ognia gdziekolwiek.

Chodzi o to, ze marketing, jaki znamy, jest strata czasu przy braku PMF.
Oczywiscie jest wiele narzedzi utatwiajacych uzyskanie dopasowania.

Google, Optimizely czy KISSmetrics to $wietne ustugi umozliwiajace
obserwowanie, co klienci robig na Twojej stronie i jak reaguja na jej
zawarto$¢. Dzigki nim uzyskasz lepsze dopasowanie, niz kierujac sie
tylko przeczuciem.
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GROWTH HACKER MARKETING

Najbardziej skuteczna jest jednak metoda sokratyczna. Musimy po
prostu raz za razem kwestionowa¢ wszystkie zalozenia. Dla kogo jest
przeznaczony ten produkt? Dlaczego ten kto$ miatby go uzywaé?
Dlaczego ja go uzywam?

Zadawaj takze pytania klientom: Co sprawilo, ze siegnale$ po ten
produkt? Co cie powstrzymuje przed polecaniem go innym ludziom?
Czego w nim brakuje? Co go wyréznia na tle innych? Nie pytaj przy-
padkowych ludzi ani swoich przyjaciél — podejdz do tego naukowo.
Korzystaj z takich narzedzi jak SurveyMonkey, Wufoo, Qualaroo, a na-
wet Google Docs, ktére znacznie ulatwiaja przeprowadzanie ankiet
wsrod klientow.

Po raz pierwszy mozemy zadawac pytania po to, zeby uwzgledni¢ od-
powiedzi w praktyce. Koniec zalenia si¢ znajomym, wspotpracowni-
kom i zonie, ze masz na glowie produkt, ktorego nikt nie chce kupi¢.

Nie chce przez to powiedzie¢, ze musisz wykorzystaé wszystkie na-
plywajace dane, ale powinienes je zebra¢. Metoda czarnej skrzynki jest
przezytkiem. Zmiana jest mozliwa — co znaczy, ze trzeba si¢ na nia
przygotowac i otworzyc.

Dopasowanie produktu do rynku nie jest jakim$ mitycznym stanem,
ktéry mozna osiggnac tylko przypadkiem. Firmy ci¢zko pracuja, aby
go osiagnaé; z mozotem pelzng w jego strone. Sa gotowe odrzuci¢ wy-
niki pracy trwajacej wiele tygodni albo miesiecy, jesli taka decyzja
bedzie poparta niepodwazalnymi dowodami. Ich ustugi znane dzi$
klientom réznig sie zdecydowanie od tego, jak wygladaly w chwili na-
rodzin — zanim zostaly $ci$le dopasowane do rynku.

Kiedy jednak firma uzyska PMF, nie spoczywa na laurach w nadziei,
ze sukces przyjdzie sam. Nastepnym krokiem jest pozyskanie klientow.
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KIM, U DIABLA,
JEST GROWTH HACKER?

To pytanie z pewnoscig nurtuje Cie od chwili, gdy spojrzates na tytut tej ksiazki. Nurtowato ono tez jej autora, gdy po raz

pierwszy zetknat sie z tym terminem i rewolucyjnym podejsciem, ktdre sie za nim kryje. Najprosciej rzecz ujmujac, growth

hacker — inaczej: haker wzrostu — to ktos, kto wyrzucit wszystkie podreczniki z teoriq marketingu i zajat sie tym, co

faktycznie dziata, czyli przekonuje klientéw do kupna produktu lub ustugi. To ktos, kto nie ma zamiaru wydawac miliondw na

reklame telewizyjna ani dawac ogloszen w gazetach. Woli postuzy¢ sie mozliwosciamiinternetu: sprawdzi¢ na matej grupie,

czy ogtoszenie w sieci przycigga uwage i skfania do klikniecia, przeanalizowac dane z serwisow, przekonac sie, ile osob

wehodzi na strone bloga. To whashie tacy ludzie stoja za sukcesem Hotmaila, Twittera, Instagrama. . . R

Jesli cheesz dowiedziec sie, jak zostac skutecznym hakerem wzrostu, koniecznie przeczytaj te niewielkg ksiazke, napisang

przez NAPRAWDE DOBREGO marketingowca. Dowiesz sie  niej, jakie narzedzia, technikii strategie sprawdzaja sie najlepiej, %
jak analizowac dane, eksperymentowac i weiai szukac nowych rozwiazan. Z pomocg Ryana Holidaya uda Ci sie zbudowac

wspaniata machine, ktdra bedzie skutecznie sprzedawac Twoje produkty!

— Haker wzrostu i jego narzedzia Ryan Holiday — strateg medialny, autor

— ] wielu publikacji o strategii i biznesie.
Proc.[u’kt 1jego rynek Przez wiele lat byt dyrektorem ds. marketingu

— Znajdz haka na wzrost w firmie American Apparel i twércg

_ [y T Y biyskotliwych kampanii reklamowych.
Przemlen.1 w 2,.a 2w4 : .wwusowc.)sc . o sl 2t ki

— Zamykanie petli: retencja i optymalizacja Wyznania eksperta ds. manipulowania mediami

— Moje nawrdcenie: stosowanie teorii w praktyce St sie bestellerem ijest obecnie fektura
obowiazkowa na wielu uczelniach catego

— Stowniczek hakera wzrostu swiata. Dzi§ Ryan jest dziennikarzem tygodnika

— Najczesciej zadawane pytania d':“r"hm';‘h‘:zft::; JENERLE
— Jak zostac hakerem wzrostu: kolejne kroki
— Nie przeptacaj — zastosuj to, co dziata!
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