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4. Cykl życiowy
produktu

Każdy produkt przechodzi przez cztery fazy. To, co mniej oczywiste, to
tempo przechodzenia z jednej do drugiej i czas stabilizacji w ramach
fazy — te elementy są indywidualne dla każdego produktu. To, ile
zyskasz/stracisz na danym etapie, zależy od Ciebie. Codziennie bę-
dziesz bazować na nowych danych w zmiennym otoczeniu. Twój
produkt żyje, produkty Twoich konkurentów również. Rola product
managera to analiza, wyciąganie wniosków, dostosowywanie planu,
testowanie, eksperymentowanie na każdym z tych etapów.

Zrozumienie tego cyklu pozwoli Ci na prawidłowe określenie, na
jakim etapie znajdują się konkurencyjne produkty. Mając taką infor-
mację, jesteś w stanie określić — oczywiście w przybliżeniu — na jakim
pułapie jest ich dochód, jak szybko rośnie, jaki mają miesięczny
wzrost. To kluczowe czynniki, które pozwolą Ci na lepsze dostoso-
wanie się do rynku i sprawniejszą walkę z rywalami.
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Do biegu… gotowi… start! — Introduction

Faza, w której firma po raz pierwszy przedstawia swój produkt na
rynku. Z reguły firma nie wchodzi na przesycony rynek, dzięki czemu
konkurencja jest mała lub żadna. To bardzo dobra wiadomość dla
Ciebie. Na tym etapie najważniejsze jest zdobycie solidnej pozycji,
która pozwoli Ci na dalszy, stabilny wzrost. Ze względu na to, że rzad-
ko który produkt zarabia na siebie od pierwszego dnia, jest to okres,
w którym raczej będziesz pod kreską. Musisz o tym pamiętać na każ-
dym kroku! Ta wiedza pozwoli Ci na zbudowanie prawidłowego planu
i zachowanie spokoju w sytuacji, gdy Twoje finanse będą na minusie.
Pochopne i nieprzemyślane decyzje to złe decyzje. Twoim pierwszym
typem klientów będą osoby, które lubią sprawdzać/weryfikować
nowinki, tzw. early adopter.

Pij mleko, będziesz wielki! — Growth

Gratuluję! Przetrwaliście pierwszą fazę i rynek zaakceptował Twój
produkt! Serio, jest się z czego cieszyć. Nie każdemu to się udaje.
Tak naprawdę więcej jest produktów, które nie wychodzą poza pierw-
szy etap niż tych, którym się to udaje. Więc tak, wraz z zespołem wy-
konaliście kawał dobrej roboty. Jednak nie ma co spoczywać na lau-
rach, teraz zaczyna się zabawa, ale i jeszcze więcej ciężkiej pracy.

Twoja sprzedaż zaczyna rosnąć, musisz zadbać o to, żeby wyci-
snąć z tego, ile tylko się da. Każdy nowy klient to budowanie mocniej-
szej i stabilniejszej pozycji na rynku. Im więcej terytorium przej-
miesz, tym łatwiej będzie Ci odpierać ataki konkurencji, a ta nie śpi!
Codziennie budzi się ktoś z nowym, genialnym pomysłem. W każdej
chwili na rynku może pojawić się produkt, który w jakimś stopniu
jest lepszy od Twojego. Na szczęście pojedyncze funkcjonalności
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z reguły się nie liczą, liczy się ogólna możliwość rozwiązania ist-
niejącego i faktycznego problemu Twojego użytkownika oraz zaspo-
kojenie jego potrzeby.

Pamiętasz, co mówiliśmy o etapie zapoznania? Mała lub żadna
konkurencja. Przyjmując, że przejście do fazy wzrostu zajęło Ci tro-
chę czasu, to i tak konkurencja nadal jest skromna, a to oznacza, że
znajdą się firmy, które postanowią to wykorzystać. Rozumienie tego
cyklu jest niezbędne do skutecznej obserwacji rynku. Ta z kolei po-
zwoli Ci odpowiednio reagować, planować i działać.

W fazie wzrostu zaczynasz rozwijać swój produkt. Dodajesz nowe
rzeczy, usuwasz to, co zbędne, poprawiasz to, co nie do końca dzia-
ła, jak należy. Masz swoich pierwszych klientów, od których możesz
zebrać feedback i na jego podstawie zmodyfikować swoje działania
(nie zawsze należy to robić!). Dzieje się coraz więcej i coraz szybciej.

Dojrzewanie — Maturity

To już szczyt Twoich możliwości. W tej fazie Twoja sprzedaż osiągnęła
maksimum tego, co mogła osiągnąć. Pozyskanie nowych klientów
staje się coraz droższe z powodu konkurencji. W fazie zapoznania
i wzrostu konkurencja była niska lub żadna. Biznes nienawidzi próżni,
dlatego na rynek weszło wielu nowych konkurentów, aby wypełnić
luki. Każdy walczy o tę samą lub bardzo podobną grupę odbiorców.

Poziom trudności walki z konkurentami będzie wzrastać. Twój
produkt jest dobrze ukształtowany, rozbudowany. Posiada konkret-
ną grupę odbiorców, co powoduje, że ciężko wykonywać Ci nagłe
i drastyczne zwroty/zmiany. Konkurenci z kolei nie mają tego pro-
blemu. Obserwują rynek, na pewno zbadali dokładnie Twój pro-
dukt, przeprowadzili swoje badania, mogą wejść na rynek, wykorzy-
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stując nowsze/lepsze technologie. To wszystko nie działa na Twoją
korzyść. Jednak nie oznacza też, że stoisz na przegranej pozycji i czas
zwijać manatki. Ponownie wykorzystam Facebooka jako przykład.
To produkt, który znajduje się właśnie w tej fazie (oczywiście w skali
makro). Myślę, że mało kto by odmówił możliwości osiągnięcia takie-
go sukcesu. Co więcej, fakt, że jest to produkt dojrzały, nie oznacza,
że zaraz wypadnie z rynku. Ciężko nawet jednoznacznie określić,
czy i kiedy to się stanie. Być może przejdzie stabilną i przemyślaną
transformację w produkt dający inne możliwości, tym samym cofa-
jąc się do wcześniejszej fazy. Taki krok pozwoli mu na ponowne na-
branie rozpędu i pozyskanie klientów na nowych obszarach.

To już jest koniec — Decline

Mayday! Mayday! Spadamy! Grawitacja jest wredna, co wzleci, musi
w końcu spaść. Niestety ta zasada dotyczy również Twojego produktu.
Pytanie, czy będzie to stabilne i spokojne lądowanie, czy zjazd ko-
lejką górską. To trudne do określenia i niestety bardzo trudne do
zaplanowania, bo nie zawsze wszystko zależy od Ciebie. Jednak
świadomość, że taki etap prędzej czy później nastąpi, na pewno po-
zwoli Ci się do tego lepiej przygotować.

W tej fazie Twoja sprzedaż spada, głównie za sprawą rozbudowanej
konkurencji, wzrostu kosztów pozyskania i utrzymania klienta, no-
wych produktów, których jedynym celem jest pokonanie Twojego.
Powoli zaczynasz być wypychany z rynku. Zmienia się postrzeganie
produktu, zaczyna być uznawany za przestarzały lub taki, który nic
nie wnosi. Dla klienta najważniejsza jest wartość, jaką niesie ze sobą
produkt, i to, w jaki sposób rozwiązuje jego problem. Zawsze pa-
miętaj, że masz pokochać problem, a nie rozwiązanie.
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W tej fazie masz tylko dwa rozwiązania.

 Produkt przechodzi drastyczną transformację. Wykonujesz mocny
zwrot ze świadomością, że część klientów się odwróci (ale czy to
problem? i tak ich tracisz), i obierasz nowy kierunek. Jeśli wszystko
pójdzie dobrze, wypłyniesz na nowe wody i produkt przeżyje.

 Nadzieja umarła, nie czeka Cię już nic. Podejmujesz decyzję o wy-
gaszeniu produktu. Koniec przygody.

Podsumowanie

To, co przeczytałeś w tym rozdziale, to opis cyklu życiowego w skali
makro. Generalna historia tego, przez co przechodzi albo przejdzie
Twój produkt. W zależności od momentu wejścia na rynek, samego
rynku, technologii, warunków ekonomicznych poszczególne ele-
menty mogą wyglądać trochę inaczej.

Dodatkowo poszczególne etapy nie mają jasnych i czysto sprecy-
zowanych warunków brzegowych. Nie da się sprawdzić metryk i po-
wiedzieć: O, jeszcze 5 klientów i przejdziemy do fazy wzrostu. To sposób
myślenia o tym, jak zachowuje się produkt. Pozwala na lepsze zro-
zumienie rynku i otoczenia.

Poleć książkęKup książkę

http://helion.pl/page354U~rf/itpmpk
http://helion.pl/page354U~rt/itpmpk


8 2 I T  P r o d u ct  M a n ag e r .  P i e r w s ze  k r o ki

Poleć książkęKup książkę

http://helion.pl/page354U~rf/itpmpk
http://helion.pl/page354U~rt/itpmpk


http://program-partnerski.helion.pl



