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ROZDZIAL 2.
(ztery elementy sktadowe strategii UX

Zoierze cenig sobie zwyciestwo, a nie przedtuzajace si¢ kampanie.

— Sun Tzu, Sztuka wojny'

Swietna strategia UX to narzedzie pozwalajace wprowadzaé na rynek przefomowe innowacje za
pomocg zmiany modeli mentalnych. Aby o tym nigdy nie zapomnie¢, zorganizowalam sobie spe-
cjalng naklejke na wieko laptopa. Mozesz ja zobaczy¢ na rysunku 2.1.

Rysunek 2.1. Naklejka na wieku mojego laptopa (napis glosi: ,,Przelomowe innowacje to nowy punk rock”)

' Sun Tzu, Sztuka wojny. Wydanie III, Onepress, Gliwice 2012.
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Jaki sens miatoby poswiecanie czasu i pieniedzy na rozwoj produktu, ktdry nie jest wyjatkowy al-
bo przynajmniej nie stanowi istotnie lepszej alternatywy dla rozwigzan dostepnych na interneto-
wym rynku?

Chcac tworzy¢ przefomowe innowacje, potrzebujesz okreslonego modelu, pozwalajacego potaczy¢
wszystkie elementy sktadajace si¢ na spojng strategie UX. W tym rozdziale przedstawie najwazniej-
sze skladowe strategii UX, ktére trzeba zna¢ i rozumieé, by moc skutecznie stosowaé narzedzia
i techniki przedstawione w tej ksiazce. Pomysl, ze trzymasz w reku podrecznik, dzigki ktéremu
Twoj zespot i Ty zostaniecie strategami UX.

W jaki sposob stworzytam swoj model strategii UX?

W $wiecie cyfrowym prace nad strategia zaczyna si¢ zwykle od etapu rozpoznania rynku. Chodzi
o moment, w ktérym zespdt zaczyna uwaznie analizowa¢ informacje pozyskane w drodze badan
w celu sformulowania najwazniejszych wnioskéw na temat produktu, ktéry ma dopiero powstac.
Etap rozpoznania rynku zawsze przypominal mi przygotowania prawnikéw do rozprawy przed
amerykanskim sagdem. Prawnicy nie lubig by¢ zaskakiwani i wpadaé w putapki, dlatego przed
rozpoczeciem procesu oczekujg od strony przeciwnej okazania wszelkich dowoddw, ktore zostang
przedstawione w toku postepowania. Dzieki temu mogg przygotowac odpowiednie kontrargumen-
ty. Adwokaci wiedza, ze nalezy unika¢ zaskoczen i niespodzianek. Pracujac nad swojg strategig,
koniecznie wez z nich przykiad.

Pierwsza okazja do zajecia sie strategia UX nadarzyla mi si¢ w 2007 roku. Bylam wtedy szefowa
projektu UX w Schematic (obecnie Possible) i zajmowalismy si¢ nowa wersja strony internetowej
Oprah.com. Wraz z liderami innych zespoléw polecialam do Chicago, gdzie mieli$my rozpoczaé
etap rozpoznania rynku.

Weczeéniej przez 15 lat kariery zawodowej koncentrowatam sie na projektowaniu interfejséw i inte-
growaniu nowych technologii (na przyklad Flasha) w interfejsach w celu tworzenia najnowocze-
$niejszych produktéw. Bywalo tez tak, ze dostawalam jaki$ ogdlny brief projektu, ktory w punktach
opisywal funkcjonalno$¢ produktu w gotowej wersji. Na tej podstawie przygotowywalam mape
strony lub aplikacji, stworzong z mysla o konkretnych scenariuszach uzytkowania, umozIliwiaja-
cych prowadzenie interakgji opisanych w briefie. Na podstawie tych dokumentéw mogtam jedy-
nie oceni¢, czy efekt moich prac rozwigzywal dany problem czy nie. Zwykle byto juz za pdzno,
aby zmienia¢ cokolwiek w samej wizji produktu. Moim zadaniem bylo jedynie zaprojektowac ten
produkt na czas i w ramach wyznaczonego budzetu.

W 2007 roku z fascynacja obserwowatam, jak Mark Sloan, nasz dyrektor do spraw UX, zebrat przy
jednym stole paru ktétliwych interesariuszy (nie, Oprah tam nie bylo) i doprowadzit miedzy nimi
do konsensusu. Zastosowal w tym celu rézne narzedzia dazenia do porozumienia, takie jak mapy
skojarzeniowe, kropkokracja czy ranking wymuszony?, co pozwolifo nam wszystkim zrozumie¢ ele-
menty systemu (zaréwno jedli chodzi o treé¢, jak i najwazniejsze funkcje), ktéry mielismy zdigita-
lizowa¢. Dzigki tamtym pracom interesariusze i cztonkowie zespotu produktowego mogli lepiej prze-
analizowa¢ cele i stworzy¢ lepsza platforme dla milionéw wiernych fanéw Oprah z calego $wiata.

> Dave Gray, Sunni Brown, James Macanufo, Gamestorming. Gry biznesowe dla innowatoréw, Wolters Kluwer,
Warszawa 2013.
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Tydzien pdzniej, po zakonczeniu wszystkich warsztatow, zespot produktowy i ja zaprezentowali-
$my brief z etapu rozpoznania rynku, czyli konkretng wizje produktu. Brief zawierat konkretne
efekty prac, na przyklad profile uzytkownikdw, analize z wykorzystaniem mapy koncepcyjnej czy
liste rekomendowanych funkcji. Interesariusze juz sie niecierpliwili, z miejsca zaakceptowali ten
brief. Nasz zesp6! cyfrowy przeszedl na etap wdrozenia, czyli sze$ciomiesigczny okres czesto
trudnego emocjonalnie przekazywania projektu z rgk do ragk. Miedzy interesariuszami, projek-
tantami i deweloperami krazyly setki stron dokumentacji szablonéw i specyfikacji funkcjonalne;j.

Pézniej jednak do tamtego briefu juz nigdy nikt nie wrécil. Profile uzytkownikéw i proponowane
przez nas rozwigzanie nie zostaly zweryfikowane przez dotychczasowych klientéw. Interesariusze
wrocili do walki o jak najlepsze miejsca w serwisie, ktdre chcieli zawlaszczy¢ dla wlasnych jedno-
stek biznesowych. Mimo to z tamtych prac na etapie rozpoznania rynku wyszlo dla mnie co$ do-
brego: bytam projektantka UX, ktéra wreszcie miata okazj¢ zasmakowa¢ strategii UX. Bylo mi Zle,
juz nie umiatam sobie wyobrazi¢, ze znéw miatabym by¢ malpka od realizacji szablondw.

Nowo zaprojektowana strona ruszyla caly rok pdzniej. Nie obserwowalam juz dalej tego procesu,
bo przeniostam si¢ do innej agencji interaktywnej (HUGE) i pracowalam z innymi znanymi
klientami. Na nowym stanowisku mogtam w wigkszym stopniu oddawac¢ si¢ pracom na etapie
rozpoznania i do tego w projektach, w ktérych przywigzywano wigksza wage do badan z udzia-
tem uzytkownikéw i do strategii biznesowej. Mialam rowniez wplyw na ksztaltowanie strategii
UX oraz na to, jak powinna by¢ implementowana wizja produktu. Juz nie odczuwatam bezsensu
wynikajacego z po$wigcania dtugich godzin na budowanie produktéw, w ktorych przypadku nie
znalam doktadnie ani segmentu klientéw, ani modelu biznesowego.

Dzisiaj prowadze wlasng dzialalno$¢ i specjalizuje si¢ w strategii UX. Odkad po raz pierwszy
wzietam udzial w pracach na etapie rozpoznania rynku, sporo nauczytam si¢ o tym, w jaki sposéb
sprawi¢, aby prace nad strategia UX prowadzone byly w ramach iteracyjnego, prostego i empi-
rycznego procesu, skupionego na intensywnej wspdlpracy miedzy interesariuszami, projek-
tantami, deweloperami itd. Gdy wszyscy daza do realizacji tej samej wizji produktu, Twéj zesp6t
i Ty macie realng szanse, by zmieni¢ zasady gry dla tworzonego produktu, calej firmy i przy-
szlych klientéw.

Chciatabym tutaj podkresli¢, ze prezentuje w tej ksigzce wlasng metodologie prac nad strategia
UX oraz ze inni specjaliéci w tej dziedzinie moga mie¢ inne podejécie do tego zagadnienia. Wla-
$nie z tego powodu zamiesécitam tu rozdziat 10., w ktérym przedstawiam profile innych szanowa-
nych przeze mnie ekspertéw od strategii UX i projektowania UX. Czytajac te ksigzke, przekonasz
sie jednak, ze w wielu kwestiach sie zgadzamy. Tak to wla$nie wyglada, gdy na horyzoncie poja-
wia si¢ jaka$ nowa dziedzina lub metodologia — ludzie ksztaltuja wlasne podejscie, ale nawet
pomimo tych réznic w ich pracy wystepuja pewne wspdlne elementy, dzieki ktérym strategia UX
staje sie odrebna, dajaca si¢ latwo wyrdzni¢ dziedzing.

Najwyzszy czas przedstawi¢ mo6j model strategii UX (rysunek 2.2).

Na tej podstawie sformutowatam nastepujacy wzor: strategia UX = strategia biznesowa + in-
nowacja w zakresie warto$ci + zweryfikowane badania z udziatem uzytkownikéw + zabdjczy
projekt UX.
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Rysunek 2.2. Cztery sktadowe strategii UX przedstawione jako talerze na stole

To sa wlaénie cztery elementy sktadowe mojego modelu. Odkad po raz pierwszy wzietam udziat
w pracach na etapie rozpoznania rynku, obserwuje je w praktyce na co dzien. Nie wystarczy wy-
kaza¢ sie znajomoscia rynku, trzeba jeszcze prowadzi¢ bezpoérednie rozmowy z klientami. Nie
wystarczy potwierdzié, ze produkt dziala, trzeba zaoferowaé co$ wyjatkowego. Wystarczajaco do-
bry produkt nie wystarczy, tak samo jak nie wystarczy ograniczy¢ si¢ do wskazania tych czterech
sktadowych. Twoj zesp6l i Ty musicie zrozumied, jakie interakcje zachodzg miedzy nimi i jak one
wzajemnie na siebie wptywaja. Potem nastepuje to, co najtrudniejsze: trzeba nauczy¢ sie zonglo-
waé wszystkimi czterema elementami w taki sposéb, aby mdc jednocze$nie stosowaé techniki
i narzedzia opisane w kolejnych rozdziatach tej ksigzki.

Whioski
¢ Prace nad strategiag UX zaczynajg si¢ na etapie rozpoznania rynku. Strategia UX sklada sie z czte-

rech elementow sktadowych: strategia biznesowa, innowacja w zakresie wartosci, zweryfikowane
badania z udziatem uzytkownikéw oraz zabdjczy projekt UX.

o Efekt prac na etapie rozpoznania rynku powinien opiera¢ si¢ na danych empirycznych, na przy-
kiad na bezpo$rednich opiniach uzytkownikéw docelowych — nie nalezy przechodzi¢ od razu
od pomystu do szablonéw i prac rozwojowych.

¢ Prace podjete przez zespol na etapie rozpoznania moga by¢ czynnikiem decydujacym w kwestii
tego, w jaki sposdb produkt dostarczy realng wartoé¢ za posrednictwem zabdjczo dobrego pro-
jektu UX oraz zapewni realng warto$¢ interesariuszom.
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Element sktadowy nr 1: strategia biznesowa

Strategia biznesowa to nic innego jak najbardziej ogélna wizja firmy. To powod, dla ktérego fir-
ma w ogdle istnieje. Strategia biznesowa ma zapewnia¢ dlugoterminowy wzrost i zréwnowazone
funkcjonowanie organizacji. Stanowi fundament jej podstawowych kompetencji i oferty, czyli jej
produktéw. W tej ksigzce zamierzam posltugiwac sie terminem ,,produkt” na okreslenie zaréwno
cyfrowych produktéw, jak i cyfrowych ustug.

Dla oséb zajmujacych sie tworzeniem produktéw strategia biznesowa to swego rodzaju wytyczne
kierunkéw rozwoju na rynku, ktoérego celem jest pokonanie konkurencji. Strategia ta wskazuje
przyjete w firmie podstawowe zasady, ktore okreslaja, jak bedzie sie ona pozycjonowac i w jaki
sposdb zamierza dazy¢ do osiggniecia swoich celéw. Aby bylo to mozliwe, firma musi przez caly
czas rozpoznawac i wykorzystywaé przewagi konkurencyjne. Przewaga konkurencyjna jest nie-
zbedna kazdej firmie, ktora zamierza utrzymac si¢ na rynku w dtugim okresie.

Micheal E. Porter, autor klasycznego dzieta Przewaga konkurencyjna. Osigganie i utrzymywanie lep-
szych wynikéw?®, przedstawia dwa najpopularniejsze sposoby uzyskiwania przewagi konkurencyjnej:
przywodztwo kosztowe i zroznicowanie.

Przewaga oparta na przywddztwie kosztowym plynie z oferowania produktéw w najnizszych ce-
nach w danej branzy. To tradycyjny sposob osiggania dominacji na rynku, i to bez wzgledu na to,
czy méwimy o samochodach, telewizorach czy hamburgerach. W gospodarce wolnorynkowej cho-
dzi przeciez o to, aby w sektorze prywatnym istniata swobodna konkurencja, nieograniczana re-
gulacjami pafstwowymi. Przyktadem niech beda tu wielkie sukcesy $wigtowane przez sieci sklepoéw
Walmart i Target. Klienci znajdg tam najnizsze ceny i najwiekszy asortyment. Pojawia sie jednak
pytanie, co robi¢, gdy nie da si¢ juz bardziej obnizaé cen. Wtedy rywalizacja zmienia plaszczyzne
i zaczyna dotyczy¢ tego, dlaczego dany produkt jest lepszy od innych.

W ten oto sposob dotarlismy do drugiego Zrédla przewagi konkurencyjnej wskazanego przez
Portera, a mianowicie do zréznicowania. JesteSmy twércami nowych produktéw i zalezy nam,
aby tworzy¢ nowe przelomowe technologie, wigc to wlasnie w zréznicowaniu powinni$my szuka¢
swoich szans. W przypadku strategii zréznicowania Zrédlem przewagi konkurencyjnej jest pro-
dukt nowy lub wyjatkowy albo przynajmniej jakis wyjatkowy aspekt produktu, ktéry dla klientéw
wart jest na tyle duzo, aby byli gotowi zaptaci¢ za niego wyzsza cene. Jako konsumenci dokonu-
jemy wyboru konkretnych produktéw na podstawie naszych indywidualnych preferencji doty-
czgcych réznych aspektéow produktu, takich jak jego przydatnosé¢ czy to, jak duzg sprawia nam
przyjemno$¢. Wartoé¢ w oczach klienta zadecydowata o tym, ze zwykla mata kawa stala si¢
punktem wyjécia do sukcesu pochodzacego z Seattle Starbucksa. Ludzie nie bez powodu ptaca
niematg kwote za latte — oprocz produktu otrzymuja réwniez okreslone wrazenia. Wszystko za-
czyna sie w momencie przekroczenia progu kawiarni Starbucks, a konczy dopiero wraz z wyrzu-
ceniem kubka i opaski do kosza na §mieci.

Dzisiaj w $wiecie produktéw cyfrowych olbrzymie sukcesy $wieci zréznicowanie UX. Zréznico-
wane wrazenia uzytkownika catkowicie zrewolucjonizowaly to, w jaki sposob komunikujemy sie
ze $wiatem. Przypomnijmy sobie, jak wygladal $wiat przed pojawieniem si¢ mikroblogowania.

* Michael E. Porter, Przewaga konkurencyjna. Osigganie i utrzymywanie lepszych wynikéw, Onepress, Gliwice 2010.
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Gdy w 2006 roku ruszal Twitter, jego pierwsi uzytkownicy nie rozumieli, o co chodzi z tym limi-
tem 140 znakéw. Tymczasem limit okazal si¢ atutem tego serwisu, zwlaszcza jeéli chodzi o naj-
nowsze informacje i aktualizacje. Dzi$§ wiele 0sdb nie zaglada juz do tradycyjnych serwiséw z wia-
domosciami, woli bowiem zerkng¢ na Twittera. Gdy w 2012 roku we wschodnie wybrzeze Stanow
Zjednoczonych uderzyl huragan Sandy, doszto tam do odciecia zasilania, a mimo to mieszkancy
tych okolic, media oraz organy publiczne opublikowaly w tym czasie ponad 20 milionéw tweetow*.
Sama spedzilam wtedy troche czasu na Twitterze. Siedzialam w domu na zachodnim wybrzezu
i przekazywatam przyjaciotom z Nowego Jorku najnowsze doniesienia telewizyjne.

Kolejnym narzedziem wyrdzniajacym sie¢ na tle konkurencji dzieki zréznicowaniu w obszarze UX
jest aplikacja Waze, Iaczaca informacje o ruchu uzytkownikéw serwiséw spotecznosciowych z na-
wigacja GPS, co pozwala wytyczy¢ najszybsza w danej chwili droge do wskazanego celu. Uzyt-
kownicy Waze, ktérzy maja wiaczong aplikacje, przemieszczajac sig, przez caly czas wysytaja do
sieci informacje o plynnoéci ruchu drogowego oraz inne informacje zwigzane z sytuacja na dro-
dze. To ich rola bierna, ale moga by¢ réwniez bardziej aktywni, na przyklad wymieniajac si¢ in-
formacjami o wypadkach i kolizjach, kontrolach policyjnych, zagrozeniach pojawiajacych sie na
trasie itd. W czerwcu 2013 roku Waze (izraelski startup) zostal przejety przez Google’a za kwote
1,1 miliarda dolaréw. Obecnie aplikacja nadal oferuje uzytkownikom swoje charakterystyczne UX,
tyle ze dane z niej sa takze kierowane do Map Google’. W Google’u dostrzegli najwyrazniej prze-
wage konkurencyjng Waze i uznali, Ze ta oferta moze stanowi¢ uzupelnienie ich gamy produk-
téw, a nie by¢ dla niej konkurencja.

Przewaga konkurencyjna w obszarze UX to niezwykle istotny czynnik we wspdlczesnym $wiecie
nowych technologii. W ujeciu tradycyjnym celem pozyskiwania przewagi konkurencyjnej byto
osiggniecie samowystarczalnoéci produktu poprzez generowane przez niego przychody. Strumien
przychodéw to nic innego jak wynagrodzenie za prace wykonywang przez firme. Gdy klienci pta-
ca za produkt wiecej, niz kosztuje jego wytworzenie, zaczyna by¢ budowana wartoé¢ dla wlasci-
cieli firmy. Wiele os6b wychodzi z zalozenia, Ze to najwazniejszy, centralny element modelu biz-
nesowego dzialalnoéci produktowej. Dzisiaj, w czasach zréznicowania UX, w chwili rynkowej
premiery produktu raczej nie nalezy liczy¢ na jakie$ kokosy. Dla wielu przedsiebiorcéw wieksze
znaczenie ma masowa popularno$¢ ich produktu, szybki wzrost liczby uzytkownikéw. Produkty
pokroju Facebooka nie wygraly z takimi serwisami jak MySpace czy Friendster dlatego, ze byly
tansze. Facebook zostal liderem swojego rynku, poniewaz a) oferowal zréznicowane UX, postrzega-
ne przez uzytkownikow jako bardziej warto$ciowe od innych; b) wszyscy zaczeli go uzywaé. Pozniej
Facebook stworzyt innowacyjny model biznesowy, sprowadzajacy si¢ do zarabiania na informacjach
na temat uzytkownikéw wykorzystywanych do skuteczniejszego personalizowania reklam®. W 2013
roku, po przejeciu przez Google’a, w podobnym kierunku poszedl Waze. Firma zarobita sporo pie-
niedzy, sprzedajac dostep do danych o swoich lojalnych uzytkownikach, a teraz mndstwo pieniedzy
zarobi Google, poniewaz bardzo wielu uzytkownikéw nadal korzysta z Waze i z Map Google. Obie
firmy de facto przeksztalcily swoich uzytkownikéw w klientéw, gdyz udalo im sie na nich zarobic.
Z tego wzgledu odtad bede postugiwac si¢ tutaj terminami ,,uzytkownik” i ,.klient” zamiennie.

* http://www.journalism.org/2012/11/06/hurricane-sandy-and-twitter.

> New features ahead: Google Maps and Waze apps better than ever, Google Maps Blog, 20 sierpnia 2013,
http://tinyurl.com/Ix9sq8c.

¢ David Kirkpatrick, Efekt Facebooka, Wolters Kluwer, Warszawa 2011.

24 | Rozdziat 2. Cztery elementy skladowe strategii UX

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


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

Oczywiscie dobry model biznesowy nie ogranicza sie do zdefiniowania strumienia przychodéw.
To réwniez nie tak, ze niezbedna jest jaka$ olbrzymia liczba uzytkownikéw, ktérzy zaczna korzy-
sta¢ z produktu. Wielu mlodych przedsigbiorcow z sektora technologicznego czesto tego nie ro-
zumie. Dorastali w §wiecie, w ktérym produkty takie jak Facebook uzyskiwaly ptynno$¢ finanso-
wa 1 podbijaly $wiat bez konkretnego modelu biznesowego, a w zwigzku z tym nie rozumieja, jak
olbrzymim wyzwaniem jest pozyskanie uzytkownikéw. Zapominaja tez, ze najbardziej udane
produkty cyfrowe, ktdre stanowia nieodlgczny element naszego codziennego zycia, nie opieraja sie
na przypadkowych modelach biznesowych. Najbardziej przetomowe firmy eksperymentowaly, te-
stowaly i ponosily liczne porazki, az wreszcie znalazly optymalny dla siebie model biznesowy. Ludzie
tacy jak ja, ktorzy pracowali w branzy internetowej w latach dziewie¢dziesigtych, gdy doszto do pek-
niecia banki na rynku dotcoméw, mogli na wlasne oczy przekona¢ si¢ o zagrozeniach zwigzanych
z tworzeniem produktéw bez sprawdzonych modeli biznesowych. Kiedy koncza si¢ $rodki od inwe-
storéw, a innych pieniedzy nadal nie wida¢, przyszlto$¢ naprawde rysuje sie w mrocznych barwach.

Proces definiowania modelu biznesowego stanowi jeden z punktéw wyjscia do opracowania strate-
gii biznesowej. Jak pisze Steve Blank, model biznesowy przedstawia ,,zaleznoséci miedzy poszczegol-
nymi istotnymi elementami firmy””. Niniejsze sfowa pochodza ze sformulowanego przez Blanka
manifestu Customer Development, w ktérym apeluje on do przedsigbiorcéw o zaprzestanie tworzenia
statycznych biznesplandw. Sugeruje, zeby stosowacé elastyczne modele biznesowe, ktorych wszystkie
skladniki zostang zweryfikowane metodami empirycznymi i zaktadajacymi kontakt z uzytkowni-
kiem. Przyjrzyjmy si¢ zatem narzedziu nazwanemu szablonem modelu biznesowego.

W niezwykle istotnej ksigzce Tworzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera® Alexander
Osterwalder i Yves Pigneur dokonuja szczegdtowej analizy wszystkich dziewigciu kluczowych
sktadnikéw modelu biznesowego. Tak powstato narzedzie, dzieki ktéremu wizjonerzy moga
w sposdéb uporzadkowany mysle¢ o tym, jak ich firma ma generowa¢ przychody. Do tego narze-
dzia w swojej ksigzce odwoluje sie réwniez Blank. Z naszego punktu widzenia najistotniejsze jest
to, jak wiele z tych sktadnikéw modelu biznesowego tworzy jednoczeénie strategie UX produktu
cyfrowego. A oto i rzeczone sktadniki (rysunek 2.3):

Segmenty klientow

Kim sg klienci? Na czym polegaja ich zachowania? Jakie maja potrzeby i cele?
Propozycja wartosci

Jaka warto$¢ (iloSciowg lub jako$ciows) zobowigzujemy sie oferowac?
Kanaty

W jaki sposéb dotrzemy do wybranego segmentu klientéw? Czy chodzi o dziatania online czy
offline?

Relacje z klientami

W jaki sposdb zamierzamy pozyskiwac i zatrzymywaé naszych klientéw?

7 Steve Blank, Bob Dorf, Podrecznik startupu. Budowa wielkiej firmy krok po kroku, Onepress, Gliwice 2012.

8 Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Tworzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera, Onepress, Gliwice 2012.
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Strumienie przychodoéw
W jaki sposob firma bedzie generowa¢ przychody na podstawie sformulowanej propozycji war-
tosci? Czy pienigdze beda pochodzi¢ od klientéw, czy moze w gre wchodzg inne mozliwosci?
Kluczowe zasoby
Jakie wyjatkowe aktywa strategiczne musimy posiada¢, aby nasz produkt odniést rynkowy sukces?
Chodzi o tresci, kapital, patenty? A moze to co$, co dopiero musimy opracowac?
Kluczowe dziatania

Jakie niepowtarzalne dzialania strategiczne podejmuje firma w zwigzku z realizowaniem pro-
pozycji wartoéci? Czy optymalizujemy jaki$ przestarzaly proces biznesowy? A moze tworzy-
my platforme faczaca kupujacych ze sprzedajacymi?

Kluczowi partnerzy

Jakich partneréw i dostawcow potrzebujemy, by moc realizowaé nasza propozycje wartoéci?

Struktura kosztéw
Jakie najwazniejsze koszty przyjdzie nam ponies$¢, zeby nasz model biznesowy mogt dziata¢?
Czy dazymy do ograniczania kosztéw poprzez eliminacje zbednych bajeréw? A moze zma-
gamy sie z jakimi$ kosztami statymi, z ktorymi nic nie da si¢ zrobic¢?

Zaprojektowany dia: Autor: Data: Wergia:

Szablon modelu biznesowego

Kl zowi partnerzy @ | Wuczowe dsiatania Propozycja wartobei %

Segmenty klientow »n

Fluczowe zascby ‘ﬂ

Struktura kosztdw 6 Strumienie przychodéw é

200! @Strategyzer

L — SR strategyzareom

@0ee e

Rysunek 2.3. Szablon modelu biznesowego pokazuje dziewie¢ kluczowych sktadnikéw modelu biznesowego
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Korzystajac z tego szablonu, twércy produktu moga zebra¢ w jednym miejscu wszystkie hipotezy
dotyczace tegoz produktu. Nastepnie na etapie rozpoznania rynku przez caly czas weryfikuja te
hipotezy. My tez bedziemy to robi¢, postugujac si¢ technikami przedstawionymi w tej ksigzce.
Ogolnie jednak mamy tu do czynienia z kolejnym punktem stycznosci miedzy strategia bizneso-
wa a strategia UX. Wiele elementéw skladowych szablonu modelu biznesowego — segmenty
klientéw, propozycja wartosci, strumienie przychodéw, pozyskiwanie i zatrzymywanie klientéw
— to jednoczesnie nieodtgcznie sktadowe UX produktu, a przeciez wiesz juz, jak duze znaczenie
maja UX z punktu widzenia uzyskania przewagi konkurencyjne;j.

Nie dostrzegajac tych zaleznosci, mozesz skonczy¢ doktadnie tak samo jak inzynier programowania,
ktorego przypadek opisywalam w rozdziale 1. Jego model biznesowy opieral si¢ na segmencie za-
moznych klientéw, ktorzy mieli stanowi¢ zrédlo przychodéw firmy, problem polegat jednak na tym,
ze programiscie nie udalo si¢ tego segmentu poprawnie zdefiniowa¢ przed zbudowaniem produktu.
Gdyby nie nawigzal kontaktu z takimi uzytkownikami podczas wspélnych prac z moim zespolem,
pewnie uruchomitby dtuga i kosztowng masowa kampanie reklamowg. M6j zesp6t do spraw strategii
UX wykazal, ze mogloby si¢ to okaza¢ niezwykle problematyczne, poniewaz kampania ta nie trafita-
by do wlasciwego segmentu klientéw, rzeczywiscie zainteresowanego propozycja wartosci tej firmy.

W ten oto sposéb dochodzimy do kolejnej kwestii znajdujacej odzwierciedlenie w szablonie mo-
delu biznesowego. Na etapie rozpoznania rynku konieczna jest wspolpraca miedzy interesariu-
szami a czlonkami zespotu. Kluczowe zasoby czy kluczowe relacje to nie sg rzeczy, nad ktérymi
menedzer produktu cyfrowego czy projektant UX powinien zastanawia¢ sie sam. To wiaénie
w tych obszarach interesariusze moga dostarczy¢ mnoéstwo bardzo warto$ciowych informacji
i wskaza¢ potencjalne kierunki prac. Zespdt do spraw strategii UX bedzie mial lepsze rozeznanie
w innych kwestiach, takich jak kluczowe dziatania, segmenty klientéw czy propozycja wartosci —
w tych kwestiach to cztonkowie zespolu moga pomoc interesariuszom zdefiniowa¢ lepszy produkt.
Cztonkowie zespolu muszg oczywiscie pamietaé, ze zanim hipoteza stanie sie faktem, w tych sa-
mych sprawach trzeba zasiegna¢ opinii uzytkownikéw. Wiasnie to pokazaliSmy naszemu progra-
miscie, prowadzgc analizy zwiazane ze strategia UX.

Musimy wreszcie zrozumie(, ze tworzenie strategii biznesowej nie polega na napisaniu planu do-
skonalego i jego pozniejszym wykonaniu. Chodzi o to, aby umie¢ poznaé otaczajaca nas rzeczywi-
sto$¢, dokonac¢ analizy szans, prowadzi¢ uporzadkowane eksperymenty, ponosi¢ porazki, wyciagaé
z nich wnioski i kontynuowa¢ te dzialania o charakterze iteracyjnym tak dtugo, az uda si¢ opra-
cowac co$ wartoéciowego, czego ludzie faktycznie beda chcieli. Strategia biznesowa musi pozosta¢
elastyczna, poniewaz sprzedaz produktu roénie, a rynek sie zmienia. W przypadku nowych pro-
duktow strategia biznesowa koncentruje si¢ zwykle na uzyskaniu wystarczajacego dopasowania
produktu i rynku, aby udalo si¢ pozyskaé zewnetrzny kapital, albo na uzyskaniu wystarczajacego
udzialu w rynku, aby to baza klientéw stala si¢ Zzrodlem przewagi konkurencyjnej firmy. W przy-
padku bardziej dojrzatych przedsigbiorstw strategia biznesowa skupia si¢ juz raczej na rozbudo-
wywaniu podstawowej propozycji wartosci oraz prébach utrzymania dotychczasowej infrastruktury
i proceséw wewnetrznych. Oznacza to, ze model biznesowy czy przewaga konkurencyjna z wcze-
snych etapdéw rozwoju firmy mogg sie zmieniac i p6zniej prezentowac sie juz inaczej. W pogoni za
tym ruchomym celem przedsigbiorstwa musza nieustannie eksperymentowa¢ z réznymi ofertami,
bo tylko w ten sposéb beda mogly skalowa¢ dziatalno$¢, pozostaé konkurencyjne i konsekwentnie
oferowa¢ klientom konkretng wartoé¢ w warunkach nieustannych zmian zachodzacych na rynku.
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Element sktadowy nr 2: innowacja w zakresie wartosci

My, tworcy produktéw cyfrowych, musimy by¢ w jak najwigkszym stopniu wyczuleni na zmiany
zachodzgce na rynku cyfrowym. Musimy wiedzie¢, jak i po co ludzie korzystaja ze swoich urza-
dzen cyfrowych, musimy takze rozumie¢, co odréznia udane UX od nieudanych. Wszystko przez
to, ze o sukcesie lub porazce UX zwykle decyduje juz pierwszy kontakt uzytkownika z interfejsem.
To wlasnie przy tej okazji uzytkownik wyrabia sobie pierwsze wrazenie z Twojg innowacja w za-
kresie warto$ci — innowacja, ktéra stanowi przelom w dotychczasowych modelach myslowych
ludzi lub tworzy nowe modele myslowe. Wtasnie do tego powinnismy dazy¢.

Zanim zajmiemy si¢ innowacjami w zakresie wartoéci, oméwmy najpierw sam termin ,,warto$¢”.
Znajdujemy go niemal we wszystkich klasycznych i wspotczesnych podrecznikach biznesowych,
wydawanych juz od lat siedemdziesiagtych XX wieku. W ksigzce Management: Tasks, Responsibili-
tes, Practices’ Peter Drucker opisuje, jak z czasem zmienia si¢ postrzeganie wartoéci przez klientow.
Wryjasnia, ze nastolatka kupuje buty, kierujac sie ich wygladem, kiedy zostanie natomiast pracuja-
ca matka, pewnie bedzie kierowac sie ceng i wygoda obuwia. W 1984 roku Michael Lanning ukut
termin ,,propozycja wartoéci”, oznaczajacy pomyst firmy na to, w jaki sposéb zamierza ona ofe-
rowaé klientowi wartosciowe wrazenia. Firma, ktora ma powigksza¢ majatek swoich wlascicieli,
musi oferowaé produkt lepszy od oferty konkurencji oraz wytwarzany mniejszym kosztem niz
wynosi cena tego produktu. W tym samym roku Michael Porter ukut termin ,taiicuch warto$ci”,
nawigzujacy do kolejnoéci dziatan podejmowanych przez firme funkcjonujaca w danej branzy
w celu dostarczenia na rynek wartosciowego produktu. Tradycyjny tancuch wartos$ci, opisujacy
dzialalnos¢ firmy wytwarzajacej dobra fizyczne, zostal przedstawiony na rysunku 2.4.

Badania [—4 Projektowanie [~ P(;?:;I\(:::;:rie —{ Produkcja |— Marketing — Sprzedaz — Obstuga

Rysunek 2.4. Laricuch wartosci

Zgodnie z tym procesem Toyota produkuje samochody, a Apple komputery i urzadzenia mobilne.
Na kazdym etapie tego procesu firma moze zrobi¢ co$ lepiej niz jej konkurenci. Chciatabym tu
jednak podkresli¢, ze opis ten odpowiada jedynie produkcji débr fizycznych. W przypadku pro-
duktéw cyfrowych lancuch wartosci zawiera petle sprzezenia zwrotnego, a w niektérych przypad-
kach rézne procesy sg realizowane roéwnoczesnie.

To jeden z powodéw, dla ktdrych tradycyjne zasady dotyczace formutowania strategii biznesowej
nie znajdujg zastosowania w przypadku strategii dla produktu cyfrowego. Pracujac nad produktem
cyfrowym, nalezy nieustannie prowadzi¢ badania, modyfikowa¢ projekt i zmienia¢ plany marke-
tingowe, aby nadgza¢ za szybko ewoluujacym rynkiem, postrzeganiem wartosci przez klientow
oraz fancuchami wartoéci, bez ktérych nie moze by¢ mowy o wytwarzaniu produktow.

W ten sposéb trafiamy na kolejne wyzwanie zwigzane z projektowaniem produktéw cyfrowych,
czyli oprogramowania, aplikacji i innych rzeczy, ktére uzytkownicy na co dzien znajduja w interne-
cie i z ktdrych korzystaja. Jak juz wspominatam, aby uzytkownik chciat korzysta¢ z danego produktu,

° Peter Drucker, Management: Tasks, Responsibilites, Practices, HarperBusiness, 1973.
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produkt ten musi by¢ dla niego warto$ciowy. Oczywiécie musi on by¢ réwniez wartosciowy dla
firmy, bo inaczej firma ta nie przetrwa. Tymczasem w internecie nie brakuje produktéw, z ktérych
uzytkownicy mogg korzysta¢ bezptatnie. Model biznesowy ma pomaga¢ firmie w wejsciu na po-
ziom, na ktérym bedzie ona w stanie utrzymac sie na rynku, ale jak mamy to osiagnac, skoro w sieci
az roi sie od produktéw dostepnych bezplatnie?

Najwazniejsza jest innowacja w zakresie warto$ci. W. Chan Kim i Renée Mauborgne, autorzy
ksigzki Strategia bigkitnego oceanu, pisza, Ze w innowacji w zakresie wartoéci ,,chodzi o obnizanie
kosztéw i rownoczesne podwyzszanie wartosci dla nabywcéw. W taki wlasnie sposéb osiggany
jest skok wartosci zaréwno dla firmy, jak i dla jej klientéw”*°. Oznacza to, ze innowacja w zakresie
wartosci pojawia si¢ wowczas, gdy firmie uda sie potaczy¢ efekt nowosci z przydatnoscia i ceng
(rysunek 2.5). Firmy daza zaréwno do zréznicowania produktu, jak i do przywodztwa kosztowe-
g0, chcgc tworzy¢ produkty bedace jednoczesnie wartoéciowe i tanie dla klientow oraz dla intere-
sariuszy. Przypomnij sobie, w jaki sposéb firma Waze znalazla swéj zréwnowazony model bizne-
sowy — udostepnianie danych pochodzacych z crowdsourcingu zadecydowalo o tym, ze stata sie
ona warto$ciowa dla innych podmiotéw takich jak Google. Aby jednak zyska¢ dostep do tych da-
nych, firma musiala zaproponowa¢ klientom jakg$ nowa wartos¢, uzasadniajagca masowe korzy-
stanie z jej produktu. Wartoé¢ ta wynikata w calosci z przelomowych innowacji wprowadzonych
poprzez UX i model biznesowy.

Innowacja
w zakresie
wartosci

!

Wartosc dla nabywcy

Rysunek 2.5. Innowacja w zakresie wartosci = rownoczesne dgzenie do zréznicowania i obnizania kosztow

Przelomowe innowacje to termin sformulowany w polowie lat dziewie¢dziesigtych XX wieku
przez Claytona M. Christensena. W ksiagzce zatytutowanej Przefomowe innowacje. Mozliwosci
rozwoju czy zagrozenie dla przedsigbiorstwa autor dokonal analizy taricucha wartoéci charaktery-
stycznego dla firm z sektora high-tech i dokonatl rozréznienia na innowacje kontynuujace do-
tychczasowy rozwdj i innowacje przerywajace dotychczasowy rozwoj. Innowacje kontynuujaca
dotychczasowy rozwdj zdefiniowal jako kazda innowacje, ktéra umozliwia branzowym liderom
jeszcze lepsze obstugiwanie swoich klientéw''. Innowacja przerywajaca dotychczasowy rozwdj
to produkt, ktérego dotychczasowy klient firmy potencjalnie nie moze uzywac, a przez to produkt
ten oferuje marze zysku istotnie nizszg od uznawanej przez firme za satysfakcjonujacg. W tym
miejscu pojawia si¢ czynnik, ktéry powoduje, Ze takie innowacje moga stanowi¢ zastone dymna

' W. Chan Kim, Renée Mauborgne, Strategia blekitnego oceanu, wydanie rozszerzone, MT Biznes, Warszawa 2015.

" http://www.strategy-business.com/article/14501?pg=all.
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przed konkurentami. Christensen stwierdza, ze innowacje przerywajace dotychczasowy rozwoj to
»proces, w ramach ktérego produkt lub ustuga znajduja przyczoélek gdzies na samym dole rynku,

a potem konsekwentnie pna sie w gére, ostatecznie wypierajac dotychczasowych konkurentow”'2.

Innowacyjnos¢ oznacza co$ nowego, oryginalnego i na tyle istotnego, aby wstrzasna¢ rynkiem. W ten
oto sposob wracamy wprost do ksigzki Strategia blekitnego oceanu. Jej autorzy przedstawiaja wyniki
swoich badan. Poddali oni analizie 150 decyzji strategicznych obejmujacych okres 100 lat i okoto
30 branz. Wyjasniaja, w jaki sposob tworcy takich produktéw jak Ford Model T, Cirque du Soleil
i iPod odniesli sukces, wchodzac na rynki bedace blekitnymi, a nie czerwonymi oceanami. Morze
zamieszkale przez innych konkurentéw oferujacych podobne produkty jest przez nich nazywane
czerwonym oceanem. Takie wody pelne s3 rekinéw rywalizujacych o tego samego klienta, obniza-
jacych ceny do takiego poziomu, ze produkt zamienia si¢ w dobro spowszedniate. Blekitny ocean to
natomiast wolne od innych drapieznikéw wody, ktore tylko czekaja, by kto$ objat je we wladanie.

W korporacyjnym $wiecie wystepuje impuls do konkurowania poprzez niszczenie konkurentéw,
a wywodzi si¢ on ze strategii wojskowej. Podczas wojny walka toczy sie zwykle o jaki$§ konkretny
obszar. Gdy jedna strona chce czegos, co kontroluje akurat druga strona (ropy, ziemi, miejsca na
sklepowych polkach, wzroku uzytkownikéw), dochodzi do rozlewu krwi. W wodach blekitnego
oceanu okazje nie s3 ograniczane w tradycyjny sposéb. Mozna tam ztamac¢ kilka regul, bo tam nie
s3 one jeszcze regulami, mozna nawet opracowac wlasne zasady gry i stworzy¢ zupetnie nowy ry-
nek, a przy okazji zupelnie nowg przestrzen dla uzytkownikoéw.

Przekladajac strategie btekitnego oceanu na realia $wiata produktéw cyfrowych, nie mozemy za-
przeczy¢, ze na nieznanych dotad rynkach czekaja na nas wieksze i lepsze okazje. Doskonatlym
przykladem firmy, ktéra postanowita wyplyna¢ na wody blekitnego oceanu, jest Airbnb. Airbnb to
»spolecznoéciowy rynek” dla oséb oferujacych krétkoterminowy wynajem swoich doméw i miesz-
kan oraz oséb zainteresowanych odplatnym mieszkaniem u kogos. Dzieki temu serwisowi mozna
znalez¢ i zarezerwowac niemal wszystko, od domku na drzewie w Los Angeles az po zamek we
Francji. Najbardziej zadziwiajace jest w tym wszystkim to, Ze propozycja wartosci tej firmy stata
sie calkowitym przetomem w branzy turystyki i hotelarstwa (rysunek 2.6)". Propozycja wartosci
Airbnb jest do tego stopnia uzalezniajaca, ze gdy kto$ juz jej sprébuje, trudno jest mu wréci¢ do
dotychczasowego sposobu znajdowania noclegéw czy podnajmowania wlasnego mieszkania.

Connoct wit us

NY ofﬁéial: Au-hnh stay illegal; host
fined $2,400

An administrative law judge decides that a man leasing a condo broke New York's laws after he
rented out part of his home on Airbnb.

by Donna Tam W @Donna¥Tam [/ May 20, 2013 5:00 PM POT

Rysunek 2.6. Wiadomosci na temat Airbnb

2 http://www.claytonchristensen.com/key-concepts/#sthash.47B9F4IW.dpuf.
" NY official: Airbnb stay illegal; host fined $2,400, C/Net, 20 maja 2013, http://tinyurl.com/k70yx3;j.
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Airbnb tworzy innowacje w zakresie warto$ci poprzez zabojczy projekt UX oraz ekscytujaca pro-
pozycje wartoéci. Jak juz wspominatam, prawdziwe innowacje w zakresie wartosci wystepuja na
przecieciu UX z modelem biznesowym. W tym przypadku przeciecie to wypadto na wodach bie-
kitnego oceanu — zadecydowalo o tym ztamanie kilku zasad przez firme oraz sformulowanie kil-
ku nowych.

Zanim na rynku pojawilo si¢ Airbnb, wynajem byt realizowany gléwnie w serwisach z oglosze-
niami, takich jak Craig’s List. Ogélnie byto to doswiadczenie wywotujace ciarki na plecach. Uzyt-
kownicy nie mieli wypelnionych profili i nie byto Zadnego sposobu weryfikowania informacji po-
dawanych ani przez wynajmujacego, ani przez najemce. Cdz, tak to wlasnie wygladato! Airbnb
stworzylo nowe realia wolnorynkowe, a w swojej strategii UX polozylo nacisk na jako$¢ i zaufanie
(poszlo zatem w $lady takich firm jak Amazon, Yelp i eBay). Cate UX Airbnb zostaly opracowane
na fundamencie dbalosci o to, by kazdy gos¢ i kazdy wynajmujacy byt dobrym klientem. Wymagato
to od uzytkownikéw zmiany dotychczasowych modeli mentalnych. Etykieta spolecznosciowa, do
tej pory nie skodyfikowana, teraz miala sta¢ si¢ wyznacznikiem zachowan, bo obcy sobie ludzie
mieli ze soba mieszkac i dobrze sig z tym czud.

Wrhasnie wrdcitam z weekendowego wyjazdu z rodzing do San Francisco. Zamiast rezerwowaé
hotel, ktory kosztowalby nas ponad 1200 dolaréw (dwa pokoje na dwie doby w 3,5-gwiazdkowym
hotelu), skorzystaliémy z Airbnb i wydaliémy polowe tej kwoty. Tyle ze nie chodzilo wyltacznie
o pieniadze. Cieszyli$my sig, Ze znalezliSmy wspaniale, dwupokojowe mieszkanie, dzieki ktoremu
bylismy blizej mieszkancow San Francisco i ich wykwintnych restauracji. Prowizja w wysokosci
6%, ktérg musielismy wyptaci¢ Airbnb, to w takiej sytuacji kwestia pomijalna'. Co ciekawe,
prawniczka bedaca wlascicielkg tego mieszkania przebywata akurat z rodzing w Paryzu. Ona
réwniez korzystata z Airbnb, mogla wiec oplaci¢ swoje zakwaterowanie miedzy innymi z pienie-
dzy otrzymanych od nas (niecale 560 dolaréw). Wszyscy byli zadowoleni! Wszyscy poza hotelami,
ktére na nas nie zarobily.

Strategia biznesowa Airbnb polega na kierowaniu oferty do obu stron rynku: ludzi wynajmuja-
cych swoje mieszkania i domy oraz ludzi poszukujacych noclegéw. Serwis oferuje uzytkownikom
olbrzymig wartos$¢ dzieki takim funkcjom jak fatwe w obstudze narzedzia powigzane z kalenda-
rzem, integracja z mapg czy — co najwazniejsze — bezproblemowy system transakcyjny, ktérego
brakowalo dotychczasowym konkurentom Airbnb (VRBO, Homeaway, Craig’s List). Ostatecznie
firma zaproponowata bardziej praktyczna platforme, ktorej atutem byly minimalizacja ryzyka na-
tkniecia si¢ na jakich$ przerazajacych typow oraz ceny ksztaltowane przez wolny rynek. Wszystko to
przetozylo sie na powazny rynkowy wstrzas, wywotany innowacja w zakresie wartoéci dla wszyst-
kich klientéw i interesariuszy, a na dodatek zaréwno w sferze online, jak i offline. Wlasnie dlatego
Airbnb tak wyraznie pokonuje swoich rynkowych rywali.

Mozna wskaza¢ przyklady wielu innych produktéw przerywajacych dotychczasowy tok rozwoju
dzigki tworzeniu innowacji w zakresie warto$ci poprzez jednoczesne dazenie do przywddztwa
kosztowego i zréznicowania. Dzieki swoim strategiom UX produkty te ulatwiaja ludziom zycie,
tacza klientéw na nowe sposoby i odsylaja w niepamie¢ stare modele mentalne. Firmy takie jak

' Oplata za obstuge, uiszczana przez najemcéw korzystajacych z Airbnb, wynosi od 6% do 18%, w zaleznosci od
calkowitego kosztu najmu.
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Airbnb, Kickstarter czy Eventbrite kompletnie zrewolucjonizowaly wynajem lokali, finansowanie
przedsiewzie¢ biznesowych oraz organizowanie wydarzen. Sama korzystatam z Eventbrite, by spraw-
dzi¢ moja hipoteze, ze na rynku znajda sie ludzie zainteresowani wiedzg na temat strategii UX.
Korzystajac z interfejsu tej firmy, zorganizowatam wyktad dla 60 oséb w cenie 40 dolaréw za jed-
no miejsce. Bilety rozeszly si¢ blyskawicznie. Gdyby nie istniala ta platforma, umozliwiajaca mi
przeprowadzenie eksperymentu, by¢ moze Jaime Levy nigdy nie napisataby ksiazki. Eventbrite —
dzigkuje Wam za t¢ jedng innowacje w zakresie wartoéci, ktérej nie oferuja Wasi konkurenci
(takze Meetup), a mianowicie mozliwo$¢ organizowania wydarzen biletowanych.

Element sktadowy nr 3: zweryfikowane badania
z udziatem uzytkownikow

Brak znajomoéci warto$ci produktu to jeden z podstawowych powodéw porazek rynkowych. Inte-
resariusze sg czesto marzycielami — zakladaja, ze co$ jest wartoéciowe dla ich klientéw, a tymcza-
sem powinni to sprawdzi¢. Wierza — niczym Kevin Costner w filmie Pole marze#t — ze wystarczy
zbudowac¢ boisko [produkt], by legendarni baseballisci [uzytkownicy] zjawili si¢ sami. Tymczasem
w rzeczywisto$ci wszystkie produkty niosg ze sobg jakie$ ryzyko. Pamigtasz inzyniera oprogra-
mowania, o ktérym pisalam na poczatku tej ksigzki? Sformulowane przez niego zatozenia doty-
czace oczekiwan jego klientéw okazaly sie btedne. Miat dobre zamiary i pomyst, ktéry byt chwytli-
wy, a przy tym niestandardowy i bardzo innowacyjny. Nasz programista miat réwniez sensowny
model biznesowy. Niestety uzytkownicy sie nie pojawili. Gdy moi ludzie ruszyli w teren i zaczeli
rozmawiaé z przedstawicielami jego grupy docelowej, dowiedzieli si¢, Ze ludzie ci nie sg gotowi
placi¢ za taki produkt, na jaki byt on wéwczas pozycjonowany.

Badania z udzialem uzytkownikéw pozwalajg zweryfikowaé, czy prace nad propozycja wartosci
zmierzaja w odpowiednim kierunku. Technik do wyboru jest bez liku: etnograficzne badania te-
renowe, badania kontekstowe, wywiady zogniskowane, dzienniki i pamigtniki, sortowanie kart,
okulografia, profile itd. Nie mam zamiaru opisywa¢ tutaj zadnej z tych tradycyjnych metod,
chciatabym natomiast napisa¢ o metodzie Lean Startup.

Dzisiaj az dziwnie sie to pisze, tak naprawde jednak przed 2011 rokiem, kiedy to masowa popu-
larno$¢ zyskala ksigzka Metoda Lean Startup Erica Riesa® (lektura obowigzkowal), zalozyciele
firm nie wysilali si¢ zanadto, by rozmawia¢ z klientami jak najwczeéniej i jak najczesciej. Empi-
ryczny, szybki i przejrzysty charakter tej metody stanowil pochodng metodologii Customer
Development autorstwa Steve’a Blanka'é, a takze wysoce teoretycznego modelu myslenia projek-
towego. Oczywiscie, ze organizacje zatrudnialy projektantéw UX, ktérych zadaniem bylo tworzy¢
projekty ,,pod klientéw” (w przeciwienstwie do projektéw ,,pod inzynieréw”), ale dzieki metodzie
Lean Startup weryfikacja w drodze badan z udzialem uzytkownikow stata sie absolutnie kluczo-
wym procesem, bez ktérego nie moga sie rozpoczaé dalsze prace nad produktem. Metoda Lean
Startup wymusza tez wymierno$¢ badan z udziatem uzytkownikow.

5 Eric Ries, Metoda Lean Startup. Wykorzystaj innowacyjne narzedzia i stworz firme, ktéra zdobedzie rynek,
Helion, Gliwice 2012.

16 Steve Blank, The Four Steps to the Epiphany, K&S Ranch Press, 2005.
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W ten oto sposob dotarlismy do trzeciego elementu sktadowego, a mianowicie zweryfikowanych
badan z udziatem uzytkownikéw. To wlasnie weryfikacja jest sekretnym sktadnikiem podejscia
biznesowego Lean Startup. Weryfikacja to proces potwierdzania, ze konkretny segment klientéw
faktycznie dostrzega warto$¢ Twojego produktu. Bez takiej weryfikacji tylko zaktadasz, ze uzyt-
kownicy zechcy siega¢ po to, co masz im do zaoferowania. Zweryfikowane badania z udzialem
uzytkownika nie ograniczaja si¢ do empatycznego obserwowania potencjalnych uzytkownikow.
To proces kontrolny, opierajacy sie na bezposéredniej informacji zwrotnej uzyskiwanej w ramach
interakcji z uzytkownikiem. W ten sposob zespolowi projektowemu latwiej jest ocenié, czy wizja
produktu jest pieknym marzeniem czy raczej sennym koszmarem.

Eric Ries spopularyzowal termin ,,minimalnie satysfakcjonujacy produkt” (MVP, od ang. mini-
mum viable product). Ma on stuzy¢ sprawdzeniu, czy potencjalni klienci chcg Twojego produktu.
W tym celu zbuduj produkt wyposazony w absolutnie minimalny zestaw cech i funkcji przewi-
dzianych w Twojej propozycji warto$ci. To podejécie zupelnie inne od tradycyjnego, w ktérym
budowa prototypu stuzyla pokazaniu inwestorom przysztej wersji produktu. Pozyskujac poparcie
i zaangazowanie klientéw juz na wczesnym etapie prac nad propozycja wartoéci, eliminujesz
cze$¢ ryzyka zwigzanego z przysztym produktem. Jesli uzytkownikom nie spodoba si¢ to, co im
pokazesz, bedziesz mogt wykona¢ zwrot ku innemu segmentowi klientéw lub ku innemu proble-
mowi, ktory Twoja propozycja wartosci lepiej rozwiagzuje.

Takie podejscie, oparte na MVP i kolejnych cyklach iteracyjnych, zmusza zespdt do prowadzenia
badan i weryfikowania sformutowanych hipotez jeszcze przed przystapieniem do prac nad roz-
wigzaniem. Naprawde warto si¢ upewnic, ze zespot wzial na cel wlasciwego klienta (startupowi
z rozdzialu 1. si¢ to nie udalo), a nie tylko ogélnie zdefiniowany profil uzytkownikow. Zweryfi-
kowawszy konkretny problem wymagajacy rozwigzania, mozesz zacza¢ prace nad kolejnymi
funkcjami, a nastepnie te funkcje testowa¢ z wykorzystaniem tej samej metodologii badawcze;j.
W modelu Lean Startup proces ten jest nazywany petla sprzezenia zwrotnego ,tworzenie — po-
miary - uczenie si¢”. Wykorzystaj prowadzone badania do weryfikacji stusznosci podejmowanych
decyzji. Koniecznie zadbaj o to, by wizja produktu pokrywala si¢ z faktycznymi potrzebami uzyt-
kownika koncowego.

Zweryfikowane badania z udzialem uzytkownikéw to proces oparty na wspdtpracy, w ktory po-
winno angazowac si¢ jak najwiecej cztonkéw zespotu produktowego. Wspélpraca w tym zakresie
sprzyja organicznemu dazeniu do konsensusu w kwestii propozycji wartoéci oraz ewentualnych
dalszych zwrotéw. Wiem, ze brzmi to bardzo naiwnie, zwlaszcza ze wszyscy pracujemy w innych
realiach, w otoczeniu réznych ludzi o zréznicowanej osobowosci oraz na stanowiskach o réznym
zakresie kompetencji i wltadzy. W wiekszym przedsi¢biorstwie ma si¢ zwykle do czynienia z wie-
loma interesariuszami, z ktérych kazdy ma co$ do powiedzenia w kwestii specyfikacji wymagan
produktu, przy czym kazdy z nich kieruje sie jakim$ wlasnym interesem lub wlasnymi preferen-
cjami. Gdy zatrudnia mnie jaka$ agencja, wymagania produktu sa zwykle nie do ruszenia, ponie-
waz powstaja na etapie gromadzenia wymagan, a wtedy ja nie bior¢ udzialu w pracach. Gdybym
zasugerowala prowadzenie weryfikowanych badan z udzialem uzytkownikéw lub budowe MVP
w celu poddania go testom, dopuscitabym sie zwyklej herezji, takie my$lenie jest bowiem sprzeczne
z podej$ciem prezentowanym przez agencje. Menedzer do spraw obslugi klienta naprawde nie
chce stucha¢ od swoich ludzi odpowiedzialnych za UX, ze istnieja sposoby na to, aby wzia¢ od
klienta mniej pieniedzy za dany projekt.
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Jesli znasz to z autopsji, to wiedz, Ze powinienes wcieli¢ si¢ w role przedsiebiorcy wewngtrzorgani-
zacyjnego. Przedsiebiorczo$¢ wewnatrzorganizacyjng nalezy rozumie¢ jako postepowanie zgodnie
z regulami przedsiebiorczosci nawet wowczas, gdy jest sie czlonkiem duzej firmy. Musisz wzigé
sprawy danego produktu w swoje rece, zacza¢ podejmowac ryzyko i dazy¢ do innowacyjnosci.
Zabierz glos i popro$ o dodatkowy tydzien lub dwa na prowadzenie weryfikowanych badan z udzia-
tem uzytkownikéw. Jesli nie dostaniesz zgody albo w ogoéle boisz sie o nia poprosi¢, zacznij praco-
wa¢ po godzinach. Najgorsze, co moze si¢ wowczas sta¢? Dowiesz si¢ czego$ o sobie lub zaczniesz
szuka¢ sposobéw na usprawnienie wlasnych proceséw zwigzanych z wykonywaniem pracy.

Chciatabym podkresli¢, ze bezposredni kontakt z przedstawicielami docelowej grupy klientéw
jest po prostu nieodzowny. Jesli pomysl, nad ktérym pracujesz, jest gtupi lub nic nie warty, powi-
nienes$ si¢ o tym jak najszybciej dowiedziec. Potrzebna jest otwartoé¢ na eksperymenty i na po-
razki. Tak, to jest ryzykowne. Tak, rachunek prawdopodobienstwa przemawia w tym przypadku
na nasza niekorzys¢, lecz w ostatecznym rozrachunku proponowane tu przeze mnie podejscie jest
tanisze i wydajniejsze.

Element sktadowy nr 4: zabéjczy projekt UX

Patrick Vlaskovits i Brant Cooper glosza w swojej ksigzce Lean Entrepreneur'’: ,,Stosujesz najlep-
sze praktyki? W takim razie nie jeste§ innowacyjny”. To oczywiécie mata prowokacja z ich strony,
faktem jest bowiem, ze utarte schematy projektéw interakcji s3 pomocne w tworzeniu konsekwent-
nych wrazen oferowanych uzytkownikowi. Warto jednak pamieta¢, ze w pogoni za zabdjczym
projektem UX mozna ztamac¢ jedng czy dwie reguly.

Wrazenia uzytkownika (UX) to doznania cztowieka wynikajace z kontaktu z interfejsem produktu
cyfrowego w zwigzku z wykonywaniem jakiego$ zadania lub osigganiem jakiegos celu. Owszem,
mozemy zaryzykowac¢ stwierdzenie, Ze przykladem interfejsu jest klamka, a potem otworzy¢ drzwi
i ruszy¢ autostrada prowadzaca do $wiata produktow w stu procentach fizycznych. W praktyce
jednak utarlo sie, ze termin ,,wrazenia uzytkownika” dotyczy przyjemnych lub nieprzyjemnych
odczué zwigzanych z korzystaniem z produktu cyfrowego.

W ujeciu tradycyjnym (jesli moge postuzy¢ sie tym okresleniem w stosunku do dziedziny, ktora
liczy sobie ledwie dwie dekady) projekt UX kojarzy si¢ z efektami prac rozwojowych oraz prac
zwiazanych z realizacjg pomystéw projektowych, czyli z mapami strony, szablonami, schematami
proceséw lub zadan, a takze specyfikacjami funkcji. Specjalisci od rekrutacji, pracujacy dla przed-
siebiorstw i agencji, kojarza projekt UX z nazwami stanowisk, na ktérych pracuje si¢ nad wskaza-
nymi powyzej efektami prac. Kojarza go zatem ze stanowiskami projektanta interakcji, architekta
informacji oraz projektanta UX. Powyzsze definicje sa stosowane w duzych firmach i agencjach
marketingowych, dlatego dzisiejsza praktyka UX w duzej mierze wyglada wlasnie tak. Niestety
ostatecznie wychodzi to tak, ze projektant UX — a w rezultacie réwniez sam projekt UX — w wigk-
szym stopniu koncentruja si¢ na problematyce angazowania uzytkownikéw niz na pracach zgod-
nych z modelem Customer Development czy metodologia tworzenia modeli biznesowych.

'7 Patrick Vlaskovits, Brant Cooper, Lean Entrepreneur, Wiley, 2013.
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Wielu twdrcow produktéw nie rozumie, w jak duzym stopniu ich decyzje dotyczace projektu UX
s3 powigzane z pozyskiwaniem klientéw. Wyobraz sobie dowolny serwis transakcyjny, a nawet
prosty formularz rejestracyjny. W projekcie UX nalezy bardzo dokladnie przemysle¢ wszelkie ba-
riery wejscia, ktére moga zapobiec konwersji potwierdzonych potencjalnych klientéw, ktorzy
mieli juz wezeéniej kontakt z produktem, w klientéw placacych. Problem ten oméwie szerzej w roz-
dziale 9. Interfejsy i schematy przeplywu uzytkownika powinny by¢ tworzone z my$la o pozada-
nych reakcjach uzytkownikéw. Wszystko sprowadza si¢ do angazowania odbiorcy.

Wtasénie to odrdznia poczatkujacego projektanta UX od projektanta zdolnego tworzy¢ zabdjcze
projekty. Tworcy zabdjczych projektéw UX wiedza, w jaki sposob nalezy kierowaé pracami nad
innowacja w zakresie wartosci produktu:

o Wspdlpracujg z interesariuszami i partnerami z zespotu juz na etapie ksztattowania pomystu
na produkt. Nastepnie projektant UX angazuje si¢ w projektowanie eksperymentéw do celow
weryfikacji. Eksperymenty te powinny koncentrowa¢ si¢ na sposobach skutecznego komuni-
kowania propozycji wartosci klientowi juz od momentu, w ktérym znajdzie si¢ on na stronie
docelowej. Dzigki wymiernym wynikom takich eksperymentéw mozna podejmowaé decyzje
projektowe na podstawie konkretnych danych zamiast na podstawie przeczug.

o Pomagaja wskaza¢ te momenty i funkcje, ktore maja absolutnie najwigksze znaczenie dla da-
nego produktu. Rozdzial 6. po$wigcitam taktykom odkrywania innowacji w zakresie wartoéci
oraz skupiania si¢ na podstawowej uzytecznosci produktu. Poznasz tam techniki pozwalajace
tatwo i elegancko faczy¢ najwazniejsze wrazenia. Dowiesz sie rowniez, w jaki sposdb podbiera si¢
najlepsze funkcje konkurentom, a nastepnie poszukuje nowych sposobéw ich wykorzystania
w swoim produkcie.

o Dowiadujg si¢ dostownie wszystkiego na temat istniejacej luki rynkowej, a nastepnie na tej
podstawie identyfikuja okazje do wykorzystania w obszarze UX. Dzieki temu Twdj zespot
bedzie mégl doprowadzi¢ do skokowego wzrostu wartosci — zaoferuje cos, co spowoduje, ze
ludzie zaczna zy¢ efektywniej.

« Rozmawiajg bezposrednio z potencjalnymi uzytkownikami lub dotychczasowymi najaktyw-
niejszymi uzytkownikami produktu w celu zdefiniowania i zweryfikowania podstawowej
uzytecznosci tego produktu w odniesieniu do problemu, ktéry wymaga rozwigzania.

« Przeplatajg projekt UX przez wszystkie punkty stycznosci z klientem (internetowe i fizyczne),
aby oferowane uzytkownikowi wrazenia byly calkowicie pozbawione tarcia. Dotyczy to zwlasz-
cza takich produktéw jak Airbnb czy Uber, w ktérych przypadku transakeja zaczyna sie w sieci,
jest realizowana w $wiecie fizycznym, a potem wraca do sfery cyfrowej, w ktérej uzytkownik
wyraza swoja opinie.

Zabojczego projektu UX nie da sie przygotowa¢ wylacznie w drodze myslenia projektowego. Stare
modele myslowe moga runa¢ tylko pod warunkiem, ze projekt UX stanowi jeden z czterech elemen-
tow skladowych, a miedzy nimi zachodza wlasciwe interakcje. Wtedy dochodzi do wielkiego przetomu.

Na kartach tej ksigzki przedstawi¢ analizy przypadkow kilku produktéw oferujacych uzytkowni-
kom zabdjcze wrazenia. Te projekty UX nie powstaly przypadkiem, nie s3 tez dzielem ,,geniuszu
projektanta”. Sg tak dobre, poniewaz widoczne sg w nich wszystkie cztery elementy skladowe.
Tylko praktyka i uwazna analiza pozwola dostrzec produkt jako sume jego materialnych i niemate-
rialnych sktadnikéw. Oto kilka przykladéw:
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Airbnb

Serwis z ofertami, ktory rewolucjonizuje branze turystyczng (rysunek 2.7).

@ airbnb

Notifications
Payment Methods
Payout Preferences
Transaction History
Privacy

Security

Settings

Invite Friends

Where are you going?

Completed Transactions

Paid out: $12,314
All payout methods = || All listings ~ | 2014 ~
Date Type Details
1/17/2014 @ Payout Transfer to ACH: *****2803
11/15/2014 Reservation Nov 14 - 16, 2014 CES3C9
Marisa Jonsen
Gorgeous Family Home Near It All
1/07/2014 @ Payout Transfer to ACH: *****2803
1/07/2014 Reservation Nov & - 9, 2014 99WXHD
Hye N
Gorgeous Family Home Near It All
10/14/2014 @ Payout Transfer to ACH: *****2803
10/11/2014 Reservation Oct 10 -12, 2014 BN8DYN

Browse

Account

Future Transactions

e Jaime

Gross Earnings

L.C.
Gorgeous Family Home Near It All

@ Help

Export to CSV

All months  ~
Amount Paid Out

$942
$942

$1085
$1085

§748
$748

Rysunek 2.7. Zabdjcze UX serwisu Airbnb

Uber

Aplikacja kojarzaca pasazeréw z kierowcami, ktéra rewolucjonizuje branze takséwkarska (rysunek 2.8).

e,

UBER
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MAX
A4 UZYTHOWNIKOW
OPLATA MIN, Go §!B
7ZE
UZYSKA WYCENE PRZEJAZDU THoMAS

W drodze

Skateczna B

<

Fabiyka Emalia Qpkars
Sehinddorm, Ookdzia-

TOYOTA
50 # b i

Rysunek 2.8. Zabéjcze UX aplikacji Uber
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Waze

Aplikacja nawigacyjna, ktora rewolucjonizuje sposob przemieszczania sie samochodem z punktu
A do punktu B (rysunek 2.9).

2.2 km stad
Spowolnienie ruchu

[ ey | 15min 4.9 km
of
&ﬁ e,% / , a
waldzk P”‘q%\ mr —
"a'& F3

\" ... | 18min 4.7 km

Poman " N przez: Bukowska Poznar

._@’ 1 g Cont ._,\M“MCI
1313 ¢ 1313
12min. & 4.3km 12min. € 4.3km

Rysunek 2.9. Zabéjcze UX aplikacji Waze

Tinder

Aplikacja randkowa zagrazajaca dotychczasowym rewolucjonistom w tej branzy, takim jak
OkCupid czy Eharmony (rysunek 2.10).

seaes ATAT F E 4 ATAT = 9:55 PM R KLY | esvec ATAT F 3:06 PM + i D

I

Ma: 2015, 5:08 PM

Hi Jamie. Plans for the
weekend?

Mar 27, 2015, T:36 PM

Hi Greg. | got my son and
bbqs to drag him to this
weekend. What part of town

are you based? I'm free on
Wed eve...

| live in Korea town. You.
We'd is good.

Wedsday

Dam autocorrect.

About Greg

Rysunek 2.10. Zabéjcze UX aplikacji Tinder
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Wszystkie te produkty osiagnely sukces nie dzieki statycznemu biznesplanowi czy dwutygodnio-
wym pracom nad rozpoznaniem rynku pod katem projektu UX, lecz dzieki kolejnym ekspery-
mentom, porazkom oraz iteracjom, ktére trwaly calymi miesiagcami, a nawet latami. Produkty te
zrodzily sie z uporzadkowanych poszukiwan strategicznych, ktérych efektem sg budzace podziw
interfejsy. Zatozyciele firm i ich zespoly gdzie$ za kulisami podejmowali duze ryzyko, by odpo-
wiednio dopasowa¢ poszczegdlne elementy ich modeli biznesowych. Doskonalili swoje innowacje
w zakresie wartosci i pozyskiwali aktywnych klientéw, osiggajac w ten sposob przewage konku-
rencyjng tak duza, ze dzi§ pozwala im ona ptywa¢ w wodach biekitnego oceanu.

10 najlepszych strategii nieuwzgledniajacych UX!
1. Swietny pomyst na nowy produkt.

2. Gotowa lista funkgji.

3. Rzetelnie przeanalizowany plan dziatania, w ktérym uwzgledniono wszystkie mozliwe scenariusze
i ktdry jest gotowy do wdrozenia. Nie potrzebujesz opinii klientéw, bo masz absolutng pewnos¢,
ze trafite$ w dziesigtke.

4. Twoércze zestawienie najpopularniejszych branzowych okreslen, ktérych dopiero co uzyt inny
startup i zapewnil sobie finansowanie (na przyktad: wspdlna konsumpcja w systemie peer-to-peer).

5. Zestaw odtwdrczych haselek motywacyjnych (na przyklad: ,,do boju”, ,,szable w dlon” itp.).

6. Arogancka wypowiedz rzekomego eksperta, na przyktad profesora I.M. Wspanialego, najwigkszego
wizjonera Rewolugji Social Lean.

7. Hipoteza zawierajaca niezweryfikowane i ryzykowne zalozenia (na przyktad: ,,Wszystkie kobiety
lubig kolor r6zowy”).

8. Rozbudowana wizja, ktora nie pokrywa si¢ z podstawowymi wartoéciami firmy i ktérej firma ta
nie jest w stanie urzeczywistni¢ (na przyktad: jaka§ wydumana nowa metoda oczekujaca juz na
rejestracje w urzedzie patentowym).

9. Ogdlny apel, ktéry brzmi jak wyéwiechtany slogan (na przykfad: , Ty tez mozesz dolaczy¢ do
Rewolucji Social Lean!”).

10. Gwiazda polarna.

Podsumowanie

Strategia UX to spos6b myslenia. Nie chodzi o sposéb formutowania i realizacji jakiego$ planu
doskonatego, lecz 0 mozliwo$¢ zapoznania sie z realiami, dokonania analizy szans, przeprowa-
dzenia uporzadkowanych eksperymentéw, ponoszenia porazek, wyciagania wnioskdw oraz pracy
w trybie iteracyjnym tak diugo, az uda si¢ znalez¢ co$, co bedzie dla ludzi naprawde wartosciowe.
Pracujac nad strategia UX, musisz podejmowac ryzyko i by¢ gotowym na porazke. Nauczysz sie
jednak ponosi¢ te porazki w sposéb madry, czyli w drodze uporzadkowanych eksperymentow,
majacych na celu sprawdzenie, czy Twoja strategia kieruje Twoj zesp6l we wlasciwe miejsca.
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adres URL, 69

analiza, 83
konkurencji, 59, 61, 81, 85, 88
przypadku, 197, 200

B

badania z udziatem uzytkownikoéw, 32, 151, 155
budowa profilu klienta, 47

C

cel dzialania strony, 71
Concierge MVP, 133
cztery sktadowe strategii, 22

D

demonstracja rozwiazania, 163

eksperyment, 123, 127
ze strong docelowy, 196
elementy skladowe strategii, 19
etap
analizy, 159, 173
planowania, 159, 160
prowadzenia wywiadéw, 170
wywiadéw, 159
etapy partyzanckich badan, 158

Skorowidz

finansowanie, 72

funkcje
personalizacyjne, 76
spolecznoéciowe/UGC, 77

G

growthhacking, 178

hakowanie wzrostu, 178
harmonogram, 168
hasto, 70

heurystyka, 78

identyfikowanie

kluczowych wrazen, 107

okazji rynkowych, 85
innowacje w zakresie wartosci, 28, 105, 115, 119
innowacyjnos¢, 30

K

kampanie internetowe, 132
kanaly, 25
kategorie, 75
Katz Geoff, 230
klient, 187
kluczowe
dziatania, 26
zasoby, 26
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kluczowi partnerzy, 26
konkurenci
bezposredni, 64
posredni, 64
konkurencja, 62, 81
konwersja, 177

liczba SKU/ofert, 74
lista
konkurentdw, 66, 68
obrazéw, 116
logicznie dane, 87
login, 70
logistyka, 164

taficuch wartosci, 28

M

macierz
analizy konkurencji, 61, 68
lejka, 181
mapa
podrozy, 182
serwisu, 130
wrazenia, 182
media spolecznos’ciowe, 75
Merholz Peter, 214
model
strategii UX, 20
biznesowy, 119
montaz cyfrowy, 116
myslenie systemowe, 85

najlepsze strategie, 38
narzedzia

analityczne, 195

tworzenia prototypéw, 146
North Holly, 206

ocena
heurystyczna, 78
propozycji wartosci, 56
odnosnik, 69
ogloszenia, 166
okazje rynkowe, 85
operacja Silver Lake Café, 152
[
pionowa macierzy lejka, 185
pozioma macierzy lejka, 188

P

partyzanckie badania, 151, 152, 155
planowanie harmonogramu, 168
podsumowanie analizy konkurencji, 92-97
polecajacy, 187
pomiary danych, 86
poréwnywanie cech i funkeji, 112
poszukiwanie konkurentéw, 66
potencjalny

klient, 186

zainteresowany, 185
powracajacy uzytkownik, 187
proces

uzytkownika, 187

zawierania transakcji, 128
profile klientow, 46
projektowanie prototypu rozwiazania, 136
propozycja wartosci, 25, 40, 41, 82
prototyp, 136-145

interaktywny, 146

rozwigzania, 147
prowadzenie rozmowy, 171
prowizoryczny profil, 49, 55
przegladanie danych, 85
przewaga konkurencyjna, 77
przygotowanie pytan, 160
pytania

dla zespotu, 79

filtrujace, 53

relacje z klientami, 25

rodzaje
konkurentéw, 64
tresci, 76
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rozpoznanie rynku, 50, 57
rozumowanie abdukcyjne, 90
ruch na stronie, 73
rundy finansowania, 72
rynek

poziomy, 75

dwustronny, 54

scenopis, 116

obrazkowy, 101, 115
segment klientow, 25, 44, 45
selekcja kandydatow, 168
skladowe strategii UX, 19, 22
Sobol Milana, 223
strateg, 205
strategia

biznesowa, 23, 39, 59

UX, 11, 16

bledne przekonania, 12
struktura kosztow, 26
strumienie przychodéw, 26
szablon
macierzy analizy konkurencji, 68
modelu biznesowego, 26
szkic na papierze, 116

T

testowanie dopasowania produktu, 136

transakgje, 128

tworzenie prototypow, 123
interaktywnych, 146

U

urzadzenia nagrywajace, 166
uwagi ogolne i rozne, 79
UX, 11

W

weryfikacja

procesu selekcji kandydatow, 161

propozycji wartosci, 39
wskazniki, 190
wykorzystywanie wptywowych UX, 110
wymagana funkcjonalno$¢, 192
wynagrodzenie dla uczestnika, 171
wyszukiwanie konkurentéw, 66
wywiad, 51, 53

konkurencyjny, 83

poswiecony problemowi, 162
wyznaczenie celéw, 160

zabawa kolorami, 87
zabojcze UX, 36, 37
zabojczy projekt UX, 34
zadanie biznesowe, 190
zawieranie transakeji, 128
zbiér danych, 86
Zindler Alex, 241
zweryfikowane
badania, 32
wnioski, 193
zwigzle notatki, 172
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Strategia UX — to klucz do innowacji,

klucz do sukcesu!

Strategia user experience (UX), czyli strategia wrazen uzytkownika, jest
dziedzing z pogranicza projektowania aplikacji i strategii biznesowej.
Dzieki te] praktyce znaczaco rosng szanse na zbudowanie udanego
produktu cyfrowego — produktu, z ktérego uzytkownicy bedg chetnie
korzystac. Strategia UX wymaga umiejetnego wspadtdziatania w zakresie
planowania biznesu i projektowania. Niezbedne tez jest wykorzystanie
wiedzy o interfejsach uzytkownika i strategii produktu. Niestety, w prak-
tyce faczenie tych dziedzin wcale nie jest fatwe!

Ten bardzo uzyteczny podrecznik szczegdlnie przyda sie projektantom
UX lub Ul, menedzerom produktu i cztonkom zespotéw projektowych.
Opisano tu nieskomplikowane narzedzia i techniki, dzieki ktérym bez
prablemu wdrozysz skuteczny model praktyk zwigzanych ze strategig UX.
Okazuja sie one wyjatkowo przydatne podczas tworzenia innowacyjnych
produktow. Co istotne, opisane tu techniki znajdg zastosowanie w wielu
dziedzinach. Przedstawione biznesowe analizy przypadkéw, kontekst
historyczny i zapis rozmow z wybitnymi strategami pozwolg na dogtebne
zrozumienie zasad UX,

W tej ksigzce znajdziesz:
5 wskazowki dotyczace identyfikacji docelowej grupy
uzytkownikow

1 instrukcje dotyczace prowadzenia uporzadkowanych
eksperymentéw na prototypach

u opis czterech sktadowych elementow strategii UX

1 instrukcje, jak weryfikowac wartos¢ rozwiazania
i jak prowadzi¢ analize konkurengji

n opis technik badan partyzanckich
i pracy z macierza lejka
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Jaime Levy — od ponad dwu-
dziestu lat zajmuje sie projekto-
waniem innowacyjnych prototypdw
i produktow dystrybuowanych na
nosnikach fizycznych, urzadze-
niach mobilnych, w internecie oraz
w telewizji interaktywnej. Jest
ekspertka w dziedzinie strategii

UX. Szefuje agencji konsultingowej
JLR Interactive, obstugujacej
startupy i duze przedsiebiorstwa.
Prowadzi zajecia na uczelniach:

Art Center of Pasadena, New York
University, Royal College of Art,
UCLA Extension i University of
Southern California. Zabiera gtos na
konferencjach, prowadzi warsztaty
i szkolenia.
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