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ROZDZIAL 2

Pomiary wynikéw

W analityce chodzi o monitorowanie warto$ci wskaznikéw o kluczowym znaczeniu dla
funkcjonowania Twojej firmy. Zwykle o istotnosci tych wskaznikéw decyduja ich powia-
zania z modelem biznesowym — informuja one, skad pochodza pienigdze, ile co kosztu-
je, ilu klientéw ma firma oraz jak bardzo efektywne sg stosowane przez nia strategie pozy-
skiwania tych klientéw.

W przypadku startupu nie zawsze wiadomo, ktérym wskaznikom nalezy przypisa¢ naj-
wieksze znaczenie, poniewaz nie wiadomo jeszcze do kofica, czym firma bedzie sie zaj-
mowad. Bedziesz bardzo czesto zmienial analizowany obszar dzialalnosci. Przeciez cia-
gle jeszcze starasz si¢ znalez¢ whasciwy produkt lub wlasciwa grupe docelowa dla niego.
W przypadku startupu celem prowadzenia dziatan analitycznych jest znalezienie wlasci-
wego produkiu i wlasciwego rynku, zanim skoiczq sig pienigdze.

Jak rozpoznac dobry wskaznik?

Ponizej przedstawiamy kilka praktycznych wskazéwek pozwalajacych rozpoznaé dobre
wskazniki — wskazniki, za pomoca ktérych uda Ci sie osiagna¢ pozadane zmiany.

Dobry wskaznik ma charakter poréwnawczy. Mozliwo$¢ poréwnania warto$ci wskaz-
nika z innymi okresami, innymi grupami uzytkownikéw lub z konkurentami pomaga zro-
zumie, w jakim kierunku idg zmiany. ,,Wzrost wskaznika konwersji w stosunku do zeszlego
tygodnia” to bardziej warto$ciowa informacja niz ,, Wskaznik konwersji wynidst 2%".

Dobry wskaznik jest zrozumialy. Gdy ludzie nie potrafia zapami¢ta¢ danego wskaz-
nika i nie umieja o nim rozmawiaé, zdecydowanie trudniej jest przetozy¢ zmiang da-
nych na zmiany w kulturze.

Dobry wskaznik ma forme stosunku liczbowego badz stopy. Ksiegowi i analitycy finan-
sowi postuguja sie kilkoma réznymi warto$ciami w formie stosunkéw liczbowych, ktére po-
zwalaja im w mgnieniu oka oceni¢ kondycje firmy'. Ty tez potrzebujesz takich wskaznikéw.

! Nalezy zaliczy¢ tu takze tzw. wskazniki fundamentalne, czyli wskaznik ceny do zysku, marze sprzedazy, koszt
sprzedanych produktow, przychody w przeliczeniu na jednego pracownika itd.

31
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Mozna wskaza¢ kilka powodéw, ktére decyduja o tym, ze najlepszymi wskaznikami sg
czesto stosunki liczbowe:

e Na podstawie stosunkéw liczbowych latwiej jest podejmowaé konkretne
dzialania. Wyobraz sobie, ze prowadzisz samochéd. Dane o przebytej odleglosci
maja charakter czysto informacyjny. Szybkos§¢ — stosunek drogi do czasu — jest
natomiast informacja praktyczna, na podstawie ktérej mozesz podejmowaé dziala-
nia. Informacja ta dotyczy Twojej biezacej sytuacji oraz pomaga stwierdzi¢, czy
powinienes jechal szybciej, czy wolniej, aby dotrze¢ do celu o czasie.

e Stosunek liczbowy jest z definicji wskaznikiem poréwnywalnym. Poréwnanie
warto$ci wskaznika dziennego z tym samym wskaznikiem w ujeciu miesiecznym po-
zwala stwierdzi¢, czy masz do czynienia z gwaltownym jednorazowym skokiem, czy
raczej ze stalym trendem wzrostowym. Podczas jazdy samochodem predkosé jest
wskaznikiem pojedynczym, natomiast predkos¢ biezaca poréwnana z predkoscia
$redniag w ostatniej godzinie pozwoli Ci okresli¢, czy przyspieszasz, czy zwalniasz.

e Stosunki liczbowe $wietnie nadaja sie réwniez do poréwnywania czynnikéw
w jaki$ spos6b wobec siebie przeciwstawnych albo takich, miedzy kt6rymi po-
jawia sie napiecie. W przypadku jazdy samochodem moze chodzi¢ np. o przebyty dy-
stans podzielony przez liczbe otrzymanych mandatéw. Im szybciej jedziesz, tym dhuzszg
droge pokonasz, ale tez tym wigcej dostaniesz mandatéw. Warto$¢ tego wskaznika
moze informowaé o tym, czy oplaca Ci si¢ tamac ograniczenia predkosci, czy tez nie.

Zostawmy na razie nasz przyklad motoryzacyjny i zastanéwmy si¢ nad startupem, kt6-
ry oferuje bezptatng oraz platng wersje swojego produktu. Firma musi si¢ zdecydowaé
— nie wie, czy powinna bezplatnie zaoferowa bogaty zestaw cech w celu przyciagnie-
cia nowych uzytkownikéw, czy tez zarezerwowal te cechy dla placacych klientéw, aby
musieli oni wyda¢ na nie pieniadze. Wprowadzenie na rynek nieodplatnej pelnej wersji
produktu moze si¢ negatywnie odbi¢ na przychodach ze sprzedazy, natomiast wpro-
wadzenie nieodplatnej okrojonej wersji produktu prawdopodobnie ograniczy liczbe nowych
uzytkownikéw. Potrzebny jest tu wskaznik, ktéry polaczy te dwa czynniki. W ten sposéb
dowiesz sig, jak poszczegdlne zmiany odbijajg si¢ na ogdlnej kondycji firmy. W prze-
ciwnym razie mozesz podjaé dzialania, ktére beda skutkowaé np. wzrostem przycho-
déw, jednak odbije si¢ to na wzroscie liczby uzytkownikéw.

Dobry wskaznik przeklada si¢ na zmiane Twoich zachowan. To zdecydowanie
najwazniejsza cecha dobrego wskaznika — zastandw sig, co zaczniesz robi¢ inaczej na
skutek zmiany warto$ci wskaznika.

o Wskazniki ,ksiegowe”, ktére wprowadzisz do swoich arkuszy kalkulacyjnych, po-
winny Ci umozliwi¢ formulowanie dokladniejszych prognoz. Tego rodzaju wskaz-
niki stanowig fundament kszggowosci innowacyjnej, bedacej elementem metody Lean
Startup. Pokazuja, jak bardzo zblizyle$ sic do modelu idealnego oraz czy uzyskiwa-
ne przez Ciebie wyniki zblizaja si¢ do tych zalozonych w biznesplanie.

o Wskazniki ,eksperymentalne”, czyli np. wyniki prowadzonych testéw, pomagaja
optymalizowaé produkt, model cenowy oraz definicje rynku. Zmiana wartosci tych
wskaznikéw bedzie miata istotny wplyw na Twoje dziatania. Zastanéw sie, o jaka
zmiane chodzi, jeszcze zanim przystapisz do gromadzenia danych — jesli okaze sie,
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ze strona internetowa w kolorze rézowym pozwoli uzyskaé wigkszy przychdd niz
inna wersja kolorystyczna, to zdecydujesz si¢ na kolor rézowy; jesli ponad polowa an-
kietowanych zadeklaruje, ze nie zaplaci za dana cechg, to odstapisz od tego pomy-
shu; jezeli poprawiony MVP nie zwickszy $redniej wielkosci zaméwienia o 30%, spro-
bujesz czego$ innego.

Wyznacz sobie jaki§ cel — to $wietny sposéb na zdyscyplinowane podejécie do dziatania na
podstawie wskaznikéw. Dobry wskaznik powinien zmienia¢ Twoje zachowania wiasnie
dlatego, ze jest zgodny z Twoimi celami zwigzanymi z zatrzymywaniem uzytkownikdow,
promowaniem marketingu szeptanego, skutecznym pozyskiwaniem nowych klientoéw
albo generowaniem przychodéw.

Niestety, nie zawsze tak to wyglada w praktyce.

Seth Godin, znany autor ksiazek, przedsigbiorca i prelegent, przytacza kilka przykta-
déw takich sytuacji w swoim wpisie na blogu zatytulowanym , Avoiding false metrics”
(,Jak unika¢ falszywych wskaznikéw”)’. Co ciekawe, jedna z sytuacji opisanych przez Setha
Godina, zwigzana ze sprzedawcami samochodéw, przydarzyta si¢ niedawno Benowi.

Podpisujac ostatnie papiery zwiazane ze sprzedaza nowego samochodu Benowi, diler
stwierdzil: ,,Za jaki$ tydziefi kto§ do pana zadzwoni. Bedzie chciat poznaé pana opinie
na temat wizyty w naszym salonie. To kréciutka sprawa, zajmie panu maksymalnie dwie
minuty. Trzeba bedzie poda¢ ocene w skali od 1 do 5. Przyzna nam pan pigtke, prawda?
Chyba nie stalo sie dzisiaj nic takiego, co uzasadnialoby nizsza ocene? Jesli jednak co$
takiego zaszlo, to bardzo, bardzo przepraszam. Byloby jednak super, gdyby dal nam

pan t¢ piagtke”.

Ben szybko zapomnial o calej sprawie, tym bardziej ze nikt do niego nie zadzwonit. Seth
nazwalby taki wskaznik falszywym, poniewaz sprzedawca poswiccil wigcej czasu na
upraszanie o dobra oceng (ktéra najwyrazniej byta dla niego wazna) niz na zapewnienie
$wietnego wrazenia, o ktére prawdopodobnie chodzito w pierwszej kolejnosci.

Podobnie zachowuja si¢ niewlasciwie kierowane zespoly sprzedazowe. W pewnej firmie
Alistair spotkal szefa sprzedazy, ktéry wysokos¢ kwartalnego wynagrodzenia uzalezniat
od liczby rozpoczetych transakgji, a nie od liczby transakgji sfinalizowanych albo od marzy
uzyskanej na tych transakcjach. Sprzedawcy przypominaja troch¢ automaty na monety
— najwazniejsze sg dla nich pienigdze. W tym przypadku oznaczato to naplyw catko-
wicie bezwarto$ciowych potencjalnych klientéw, ktérych pozbycie si¢ trwalo az dwa
kwartaly, a przeciez zdecydowanie lepiej bylo przeznaczy¢ ten czas na finalizowanie
transakcji z sensownymi potencjalnymi klientami.

Zadowolenie klienta czy tez plynno$¢ procesu sprzedazy maja oczywicie istotne znaczenie
dla sukcesu firmy, jezeli jednak chcesz zmienia¢ zachowania, musisz powiaza¢ wskazniki ze
zmiana behawioralna, ktérej oczekujesz. Gdy mierzysz co$, co nie jest powiazane z kon-
kretnym celem, wynikajace z tego zmiany zachowan to nic wiecej jak strata czasu. Co
gorsza, mozesz w ten sposéb sam siebie oszuka¢ i nabra¢ niestusznego przekonania, ze
wszystko jest w najlepszym porzadku. W ten sposéb na pewno nie odniesiesz sukcesu.

2 http.//sethgodin.typepad.com/seths_blog/2012/05/avoiding-false-metrics.html.
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Z pewnoscia zwrbcisz uwage na fakt, ze wskazniki wystepuja czesto parami. Wskaz-
nik konwersji (odsetek ludzi, ktérzy decyduja sie na zakup) jest powiazany z czasem
do zakupu (czasem potrzebnym klientowi na dokonanie zakupu). Dzigki tym dwdch
danym bedziesz sie mogl wiele dowiedzie¢ o swoich przeplywach §rodkéw pienieznych.
Podobnie ma si¢ rzecz ze wspélczynnikiem wirusowosci (czyli liczbg ludzi, ktérych
jeden uzytkownik skutecznie zaprasza do skorzystania z Twoich ustug) oraz czasem
cyklu wirusowosci (czas niezbedny uzytkownikowi na zaproszenie innych), ktére to de-
cydujg o tempie upowszechnienia. Gdy zaczniesz juz analizowaé dane o duzym znacze-
niu dla Twojej dziatalnosci, z pewnos$cia zauwazysz tego rodzaju pary. To wlasnie spoza
nich wylaniaja si¢ wskazniki fundamentalne, takie jak: przychody ze sprzedazy, prze-
plywy $rodkéw pienigznych czy tempo przybywania nowych uzytkownikéw.

Kiedy si¢ wybiera wlasciwe skltadniki, nalezy pamigta¢ o pigciu kwestiach.

Wskazniki ilosciowe a wskazniki jakosciowe
Wskazniki jako$ciowe sa nieusystematyzowane, maja charakter anegdotyczny i trudno
si¢ je agreguje, ale na ich podstawie mozna sie sporo dowiedzie¢, natomiast wskaz-
niki ilosciowe to gléwnie liczby i statystyki, ktore dostarczajg sporo precyzyjnych
danych, jednak w tym przypadku trudniej o interpretacje.

Wskazniki prézne a wskaZniki praktyczne
Wskazniki prozne (ang. vanity metrics) poprawia Ci samopoczucie, ale w zaden spo-
séb nie wplyna na Twoje dzialania. Wskazniki praktyczne ksztattuja Twoje zacho-
wania, pomagajac Ci wybra¢ wlasciwy tok postepowania.

Wskazniki badawcze a wskazniki sprawozdawcze
Wskazniki badawcze maja charakter spekulacyjny i stuzg poszukiwaniu nowych in-
formagcji, ktére moglyby by¢ dla Ciebie jakim$ atutem, natomiast wskazniki sprawoz-
dawcze pozwalaja zachowa¢ kontrole nad codzienna dziatalnoscia operacyjna.

Wskazniki wyprzedzajqce a wskaZniki wsteczne
Wskazniki wyprzedzajace pozwalaja prognozowal przyszlo$é, natomiast wskazniki
wsteczne opisujg przesztosé. Wskazniki wyprzedzajace sa dlatego lepsze, ze daja Ci czas
na reakcje — jeszcze nie jest ,,po ptakach”.

Wskazniki skorelowane a wskazniki przyczynowe
O wskaznikach skorelowanych méwimy wéwczas, gdy ich warto$ci zmieniaja si¢ jedno-
cze$nie. Kiedy natomiast zmiana warto$ci jednego wskaznika powoduje zmiang warto$ci
innego wskaznika, to méwimy o wskaznikach przyczynowych. Gdy uda Ci si¢ znalezé
zalezno$¢ przyczynowo-skutkowa miedzy czyms, na czym Ci zalezy (np. przychoda-
mi), a czyms§, co pozostaje pod Twoja kontrola (np. tym, ktéra wersje reklamy po-
kazesz odbiorcom), bedziesz mégt zmieniaé przysztosé.

Analitycy przygladaja sie szczegdlnym wskaznikom majacym najistotniejsze znaczenie
dla funkcjonowania firmy. Nazywa si¢ je kluczowymi wskaznikami efektywnosci
(KPI, od ang. key performance indicators). Wszystkie branze majg wlasne KPI. Prowadzisz
restauracje? Twoim KPI jest liczba zarezerwowanych stolikéw na jeden wieczor. Jestes
inwestorem? Interesuje Ci¢ zwrot z inwestycji. Prowadzisz strong internetowg z infor-
macjami? Obserwujesz liczbe klikniec.
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Wskazniki jakosciowe a wskazniki ilosciowe

Informacje ilosciowe sa fatwe w odbiorze. Chodzi tu o liczby, ktére obserwujemy i mie-
rzymy, czyli np. wyniki sportowe albo oceny filméw. Co$ zostaje ujete ilosciowo w mo-
mencie, gdy zostaje uszeregowane, policzone lub przedstawione na skali. Dane ilo$ciowe
sq precyzyjne i majg charakter naukowy, co oznacza, ze mozesz je agregowaé, ekstrapo-
lowa¢ i wprowadza¢ do arkusza kalkulacyjnego (oczywiScie po poprawnym wykonaniu
niezbednych obliczen). Niestety, dane ilosciowe nie wystarcza zwykle do rozkrecenia no-
wej firmy. Nie da si¢ podejs¢ do kogo$, zapytaé, z jakimi zmaga si¢ problemami,
iw ramach odpowiedzi otrzymac od tej osoby informacje ilosciowe. Do tego potrzebujesz
danych jako$ciowych.

Dane jako$ciowe sa chaotyczne, subiektywne i nieprecyzyjne. Trudno jest je przedsta-
wi¢ w formie ilosciowej, trudno jest je rowniez mierzy¢. Dane ilo§ciowe odpowiadajg na
pytania ,,Co?” oraz ,Ile?”, natomiast informacje jako$ciowe stanowia odpowiedz na pytanie
~Dlaczego?”. Dane ilosciowe nie znoszq emocji, podczas gdy dane jakosciowe sig w nich plawiq.

Poczatkowo nalezy sie koncentrowaé na danych jakosciowych. Nie powiniene$ dokonywac
liczbowych pomiaréw osiaganych wynikéw. Rozmawiaj z ludZzmi, zwlaszcza z tymi, kté-
rzy sa wedlug Ciebie przedstawicielami Twojej grupy docelowej. Na razie tylko badasz,
wychodzisz w teren.

Do zebrania dobrych danych jakosciowych trzeba si¢ dobrze przygotowal. Potencjal-
nym klientom powiniene$ zadawaé pytania, ktére beda konkretne, lecz ktére nie beda
ich jednocze$nie naprowadzaé na okreslong odpowiedz ani nie beda w zaden sposéb tej
odpowiedzi wypaczaé. Nie mozesz pozwoli¢, aby Twoéj entuzjazm i pole znieksztalcania
rzeczywisto$ci udzielily sie Twoim rozméwcom. Przygotyj sie do tych wywiadéw, w prze-
ciwnym razie zbierzesz mylace lub bezwartosciowe informacje.

Prozne wskazniki a wskazniki rzeczywiste

Wiele firm twierdzi, ze w swoich dziataniach kierujg si¢ danymi. Owszem, faktycznie kon-
centruja si¢ na jednym z elementéw tej deklaracji, a mianowicie na danych, maja jednak
problem z kierowaniem si¢ nimi. Gdy dysponujesz jakimi§ danymi, na podstawie kté-
rych nie mozesz podja¢ zadnych konkretnych dziatad, to masz do czynienia z préznym
wskaznikiem. Takie dane jedynie podbudowuja Twoje ego, nic wiecej. Powinno Ci zaleze¢
na tym, aby gromadzone dane mialy charakter informacyjny i kierowaly Twoimi dzia-
taniami w zakresie doskonalenia modelu biznesowego oraz pomagaly Ci obiera¢ wla-
$ciwy tok postepowania.

Przygladajac sie dowolnemu wskaznikowi, zawsze zadawaj sobie pytanie: ,Co moge
zrobi¢ inaczej na podstawie tych informacji?”. Jezeli nie potrafisz na nie odpowiedziel,
prawdopodobnie nie powiniene$ zbytnio przejmowac si¢ danym wskaznikiem. Jezeli
natomiast nie wiesz, ktory wskaznik mdgfby skutkowaé zmiang zachowan w Twojej orga-
nizacji, oznacza to, ze Twoja firma w swoich dziataniach nie kieruje si¢ danymi — utknela
raczej w ruchomych piaskach danych.

Wezmy np. ,calkowita liczbe zarejestrowanych uzytkownikéw”. To przyklad préznego
wskaznika. Ta liczba moze z czasem tylko rosna¢ (tworzac klasyczny wykres typu ,do géry
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i na prawo”). Wskaznik w ogéle nie informuje o tym, jakie dzialania ci uzytkownicy
podejmuja ani czy majg jakakolwiek warto$¢ dla firmy. Réwnie dobrze mogli si¢ zare-
jestrowac i juz nigdy wiecej nie wrdci¢ na strong.

Nieco lepszym wskaznikiem jest ,,catkowita liczba aktywnych uzytkownikéw” (oczywiscie
pod warunkiem, ze aktywny uzytkownik zostal wlasciwie zdefiniowany). Ten wskaznik
nadal nalezatoby jednak zaliczy¢ do grupy préznych. Jego warto$é¢ réwniez bedzie z cza-
sem rosta, jesli firma nie popelni zadnych koszmarnych bledéw.

Powinien nas interesowaé ,,odsetek aktywnych uzytkownikéw”, ktéry jest wskaznikiem
praktycznym. To informacja o kluczowym znaczeniu, poniewaz dzigki niej dowiadujemy
sie, jaki jest poziom zaangazowania uzytkownikéw naszego produktu. Zmiany wprowa-
dzane w produkcie powinny skutkowaé zmiang warto$ci tego wskaznika — zmiany na
lepsze powinny si¢ przektadac¢ na wzrost tej wartosci. Oznacza to, ze na podstawie tego
wskaznika mozesz prowadzi¢ eksperymenty, uczy¢ sie i wykonywa¢ kolejne iteracje.

Kolejnym ciekawym wskaznikiem jest ,liczba uzytkownikéw pozyskanych w danym
okresie”. Tego rodzaju wskaznik pozwala poréwnywaé skuteczno$é¢ réznych dziatan mar-
ketingowych. W jednym tygodniu mozesz przeprowadzi¢ kampani¢ na Facebooku, w na-
stepnym promowac sic w serwisie reddit, w trzecim optaci¢ reklame w Google AdWords,
a w czwartym probowac promowac si¢ w LinkedIn. Tak przeprowadzony czasowy podziat
eksperymentéw nie jest rozwiazaniem precyzyjnym, pozwala jednak w tatwy sposéb
sprawdzi¢ kilka rzeczy’. Taki wskaznik ma réwniez charakter praktyczny — jesli Facebook
okaze si¢ lepszy niz LinkedIn, bedziesz wiedzial, na co przeznaczy¢ pieniadze.

Nie myl praktycznych wskaznikéw ze wskaznikami magicznymi — nie powiedza Ci
one, co masz robi¢. W poprzednim omawianym przez nas przykladzie mozesz modyfiko-
wal cennik, media, w ktdrych si¢ reklamujesz, albo tekst samych reklam. Najwazniej-
sze jest to, aby$ na podstawie zebranych danych mégl zrobi¢ cokolwick.

Osiem préznych wskaznikéw,
ScHEMAT | na ktore nalezy uwazac

Nietrudno jest zakocha¢ si¢ w wykresie, ktéry podaza wylacznie w gére i w prawo.

Ponizej przedstawiamy liste najcze$ciej spotykanych préznych wskaznikow.

1. Liczba trafieni. Wskaznik ten powstal w pierwszym, jeszcze naiwnym, okresie
istnienia sieci. Jesli na Twojej stronie znajduje sie wiele réznych elementéw, war-
to$¢ tego wskaznika bedzie olbrzymia. Lepiej licz ludzi.

2. Liczba wySwietlefi strony. To tylko nieco lepszy wskaznik od liczby trafied, po-
niewaz zlicza, ile razy kto§ postanowil wyswietli¢ strong. Jezeli Tw6j model bizne-
sowy nie opiera si¢ na liczbie wySwietlefi strony (co moze mie¢ zwiazek np. z po-
kazywaniem reklam), powinienes$ raczej liczy¢ internautow.

3 Lepszym rozwigzaniem bytoby réwnolegte przeprowadzenie wszystkich czterech kampanii promocyjnych
i zastosowanie narzedzi analitycznych do pogrupowania uzytkownikdw pozyskiwanych dzieki poszczegdlnym
programom w odrebne segmenty. Wszystkie informacje miatbys juz po tygodniu zamiast po czterech, a poza
tym wykluczytby$ oddziatywanie innych czytnikdw, takich jak chocby wahania sezonowe. Zagadnieniami
segmentacji i analizy kohortowej zajmiemy sie bardziej szczegdtowo w dalszej czesci ksigzki.
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3. Liczba odwiedzin. Masz do czynienia z jedng osoba, ktéra byta na Twojej stronie
sto razy, czy tez stu internautéw odwiedzilo ja jeden raz? Stabo.

4. Liczba pojedynczych odwiedzajacych. Wskaznik ten informuje jedynie o tym,
ile 0séb zobaczyto Twoja strone gléwna. Nie dowiesz si¢ z niego, jakie dziatania
podjely te osoby, nie dowiesz si¢ tez, dlaczego postanowily zostaé na Twojej
stronie albo ja opuscic.

5. Liczba obserwujacych, znajomych, polubiefi. Zliczanie znajomych czy obser-
wujacych to nic innego jak udzial w konkursie popularnosci, chyba ze uda Ci sie
ich naktoni¢, aby zrobili co$, co ma dla Ciebie warto$¢. Dowiedz sig, ilu z nich za-
chowa si¢ zgodnie z Twoimi oczekiwaniami — taka informacja jest juz co§ warta.

6. Czas spedzony na stronie, liczba wy$wietlonych podstron. To kiepskie za-
mienniki dla faktycznego zaangazowania klientéw czy ich faktycznej aktywnosci
(chyba ze Twéj model biznesowy opiera si¢ na tych wskaznikach). Gdy Twoi klienci
spedzaja mndstwo czasu w zakladce poswieconej zglaszaniu probleméw, to raczej
nie ma si¢ z czego cieszyc.

7. Liczba pozyskanych adreséw e-mail. Fajnie jest dysponowaé dtugg lista adreso-
wa ludzi podekscytowanych wizja Twojego nowego startupu, ta lista nie ma jednak
wiekszej wartosci, dopdki nie dowiesz si¢, ile oséb bedzie sktonnych otworzyé
otrzymywane od Ciebie wiadomosci (i podja¢ dziatania, ktére im w ten sposéb
sugerujesz). Wyslij testowe e-maile do jakie$§ grupy Twoich odbiorcéw i sprawdz,
czy sa oni sklonni na nie reagowac.

8. Liczba pobran. Czasami wskaznik ten ma wplyw na pozycje w rankingach skle-
péw z aplikacjami, jednak ogélnie rzecz ujmujac: sama liczba pobraf nie ma wiek-
szego znaczenia. Powiniene$ mierzy¢ liczbe aktywnych uzytkownikéw, utworzo-
nych kont lub czego$ w tym rodzaju.

Wskazniki badawcze a wskazniki sprawozdawcze

Avinash Kaushik, autor ksiazek i ewangelista marketingu cyfrowego w firmie Google,
stwierdza, ze w kwestiach analitycznych calkiem niezle orientowal sie¢ Donald Rumsfeld,
byly amerykanski sekretarz obrony. Zdaniem Rumsfelda:

Wyrézniamy: znane wiadome, czyli to, o czym wiemy, ze to wiemy; znane niewia-
dome, czyli to, 0 czym wiemy, ze tego nie wiemy; oraz nieznane niewiadome, czyli
to, 0 czym nie wiemy, ze tego nie wiemy.

Na rysunku 2.1 przedstawiono podzial informacji na cztery kategorie.

»Znane niewiadome” odnosza sie do sprawozdawczosci, czyli liczenia pieniedzy, uzytkow-
nikéw albo linijek kodu. Wiemy, ze nie znamy wartosci danego wskaznika, wiec ja pozna-
jemy. Tego rodzaju wskazniki stosuje sie w celach zwiazanych z prowadzeniem ksie-
gowosci (,Ile produktéw dzisiaj sprzedalismy?”) albo z pomiarami wynikéw eksperymentu
(., Sprzedalismy wigcej zielonych czy czerwonych produktéw?”). W obu przypadkach
wiemy, ze potrzebujemy danego wskaznika.
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zeto|:
wiemy |:

ze tego |:
nie wiemy |:

Rzeczy,
o ktorych

zeto |
wiemy |

zetego |: 1%
nie wiemy |:

»Nieznane niewiadome” to wskazniki najwazniejsze dla startupéw, poniewaz wiaza sie
z poszukiwaniem czego$ nowego, co pozwoli narobi¢ zamieszania na rynku. Jak si¢
przekonasz w ramach nastepnej analizy przypadku, wlasnie w ten sposéb firma Circle of
Friends dowiedziala sig, ze najlepsza grupe uzytkownikéw jej produktu stanowia mamy.
Tego rodzaju wskazniki poprowadza Ci¢ wieloma blednymi $ciezkami, jednak w konicu
powinien nastapi¢ moment ol$nienia, w ktérym bedziesz wiedzial, ze znalazles ten je-
den $wietny pomysl. Doskonale si¢ to zgadza z porada Steve’a Blanka, kierowana do
wszystkich startupéw — jego zdaniem startup powinien zajmowacl si¢ poszukiwaniem
skalowalnego i powtarzalnego modelu biznesowego.

Analityka odgrywa istotna rol¢ we wszystkich czterech ¢wiartkach podziatu Rumsfelda:

o Pozwala sprawdza¢ fakty i zalozenia (np. dotyczace wskaznika otwierania wiadomosci
lub wskaznika konwersji) oraz sprawdza¢, czy aby na pewno sami si¢ nie oszukujemy.
Pozwala tez sprawdza¢ poprawno$¢ biznesplanu.

e Pozwala sprawdza¢ intuicj¢ i przeczucia poprzez zamienianie hipotez w fakty.
o Pozwala zgromadzi¢ dane niezbedne do wprowadzenia do arkuszy kalkulacyjnych
i wykreséw kaskadowych albo potrzebnych na zebrania zarzadu.

¢ Pozwala nam znajdowa¢ zalazek okazji rynkowej, na ktérej mozna zbudowac potem
cala firme.

W pierwszym okresie rozwijania startupu najwieksze znaczenie majg wlasnie nieznane
niewiadome, poniewaz to w tym obszarze nalezy szuka swojej tajnej broni.

ANALIZA PRZYPADKU | Circle of Moms poszukuje drogi do sukcesu

Firma Circle of Friends powstala na podstawie prostego pomystu — chodzilo o aplika-
¢je facebookows pozwalajaca porzadkowaé znajomych w kregi i kierowac do nich od-
powiednio selekcjonowane tresci. Mike Greenfield i pozostali wspétzalozyciele spotki
rozpoczeli dzialalno$¢ we wrzesniu 2007 r., czyli wkrétce po tym, jak Facebook otwo-
rzyt swoja platforme deweloperska. To byl idealny moment na takie przedsiewziecie —
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Facebook stat si¢ wlasnie otwartym i niezwykle popularnym serwisem, w ktérym moz-
na bylo w blyskawicznym tempie pozyskiwaé uzytkownikéw i budowaé startup.
Byla to pierwsza tak otwarta platforma, oferujaca tak duza baz¢ uzytkownikéw
(byto ich wéwczas ok. 50 mln).

W polowie 2008 r. aplikacja Circle of Friends miata juz 10 mln uzytkownikéw. Mike
koncentrowal si¢ przede wszystkim na wzrodcie. ,Brali§my wszystko, co sie dalo” —
stwierdza. Nie ulega watpliwosci, ze aplikacja cieszyla sie wirusowa popularnoscia.
Niestety, pojawil si¢ problem — zbyt malo 0s6b faktycznie #Zywats tego produktu.

Jak podaje Mike, zaledwie niecate 20% kregéw odnotowywalo jakakolwiek aktyw-
no$¢, nie liczac ich utworzenia. ,Dziesie¢ milionéw uzytkownikéw dawalo nam kilka
milionéw pojedynczych odwiedzajacych miesiecznie, wiedzielimy jednak, ze jak na
serwis spoleczno$ciowy skierowany do ogétu odbiorcéw nie sa to dobre wartoéci i ze nie
da si¢ na tym zbyt duzo zarobic”.

Mike szukal wiec dalej.

Zaczgt przegladaé dane uzytkownikéw i analizowaé ich zachowania. Firma nie dys-
ponowala wowczas skomplikowanym pulpitem kontrolnym, na szczescie Mike mogt
przeprowadzi¢ pewne badania. W ten spos6b znalazl jeden segment uzytkownikéw
(konkretnie: matki), ktory pod wzgledem zaangazowania ewidentnie wybijal si¢
nad inne grupy. Oto, co ustalil Mike:

e Wiadomosci wymieniane przez matki byly srednio 0 50% dhuzsze.

o Matki byly 115% bardziej skfonne zataczaé zdjecie do napisanego whasnie postu.

e Matki byly 110% bardziej sklonne wlaczy¢ siec do rozmowy w dluzszym, istnieja-
cym juz watku.

e Matki mialy znajome, ktére po zaproszeniu byly 50% bardziej sklonne aktyw-
nie korzystac z aplikacji.

o Matki byly 75% bardziej sktonne klika¢ powiadomienia serwisu Facebook.

e Matki byly 180% bardziej sklonne klika¢ wyswietlane przez Facebook aktualnosci.

e Matki byly 60% bardziej sklonne akceptowaé zaproszenia do korzystania
z aplikacji.

Te liczby byly tak przekonujace, ze w czerwcu 2008 r. Mike i jego zesp6t postanowili
catkowicie zmieni¢ profil dziatalno$ci. Wykonali zwrot, dzieki ktéremu w pazdzierni-
ku tego samego roku na Facebooku zadebiutowala aplikacja Circle of Moms.

Poczatkowo, na skutek repozycjonowania aplikacji, warto$ci wskaznikéw spadly,
jednak w 2009 r. baza uzytkownikéw liczyta juz 4,5 mln matek. W przeciwien-
stwie do uzytkownikéw, ktérych firma stracita na skutek wprowadzonych zmian,
nowi byli niezwykle aktywni. Pézniej firma przezywala rozne wzloty i upadki, po-
niewaz Facebook ograniczyl aplikacjom mozliwos¢ wirusowego zdobywania no-
wych uzytkownikéw. Ostatecznie firma wycofala si¢ z Facebooka i zaczela si¢ roz-
wija¢ samodzielnie. Na poczatku 2012 r. zostala przejeta przez Sugar Inc.
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Podsumowanie

o Circle of Friends byta aplikacja spolecznosciowa, ktéra powstata we wiasciwym
miejscu i we wladciwym czasie. .. ale na niewlasciwym rynku.

o Duzigki analizom schematéw aktywnosci uzytkownikéw oraz pozadanych za-
chowan, a nastepnie dzigki ustaleniu, co ci uzytkownicy mieli ze sobg wspdlne-
go, firmie udato sie znalez¢ whasciwy rynek dla swojej oferty.

e Gdy firma znalazta juz swoja grupe docelowa, catkowicie sie na niej skoncen-
trowala (dokonata nawet zmiany nazwy). Wykonaj zwrot albo zwijaj interes.
Badz tez gotowy na to, ze czasem trzeba spali¢ za soba mosty.

Whnioski analityczne

Kluczowym czynnikiem sukcesu Mike’a i jego projektu Circle of Moms okazata sie
umiejetno$¢ zaglebienia sie w dane i znalezienia w nich warto$ciowych prawidtowosci
oraz okazji rynkowych. Mike odkryl ,nieznang niewiadoma”, na podstawie ktorej
dokonat wielkiego, przerazajacego i odwaznego zakladu — porzucit ogélna aplika-
cje Circle of Friends na rzecz konkretnej niszy. Podjal ryzyko, zrobit to jednak na
podstawie zebranych danych.

Kazda spoteczno$¢, ktéra ma si¢ sama rozwijaé, potrzebuje okreslonej ,masy kry-
tycznej” zaangazowania. Skromny sukces nie wystarczylby do osiagniecia predkosci
ucieczki. Dlatego tez lepiej jest walczyé o zywiolowe zaangazowanie mniejszego,
tatwiej dostepnego rynku docelowego. Efekt wirusowosci osiaga sie tylko dzigki
koncentracji.

Wskazniki wyprzedzajace a wskazniki wsteczne

Oba rodzaje wskaznikéw sa przydatne, cho¢ stuzg réznym celom.

Wskaznik wyprzedzajacy to nic innego jak proba przewidywania przyszlosci. Na przyktad
liczba potencjalnych klientéw, ktérzy w chwili obecnej znajduja sic w Twoim lejku sprze-
dazy, pozwala przewidywad, ilu nowych klientéw uda Ci si¢ pozyskaé w przyszlosci. Jezeli
w chwili obecnej nie masz zbyt wielu potencjalnych klientéw, nie mozesz liczy¢ na to, ze
zdobedziesz wielu nowych nabywcéw. Zwiekszajac liczbe potencjalnych klientéw, mozesz
spodziewa¢ si¢ wzrostu liczby tych, ktorzy ostatecznie zdecyduja si¢ na zakup.

Wskaznik wsteczny, np. migracja klientéw (liczba klientéw, ktérzy w danym okresie re-
zygnuja ze wspélpracy z Toba), informuje Ci¢ o tym, ze pojawit si¢ jaki§ problem. Nie-
stety, kiedy uda Ci si¢ zebra¢ dane i rozpoznaé ten problem, jest juz za pézno. Klienci,
ktorzy zdecydowali sig odej$é, juz nie wrdéca. Oczywiscie nie oznacza to, ze na podstawie
wskaznikéw wstecznych nie mozna podejmowaé konkretnych dzialad (mozesz np.
podjaé dzialania naprawcze, a potem dokona¢ kolejnego pomiaru migracji), nie da si¢
jednak ukry¢, ze to troche taka musztarda po obiedzie. Nowi klienci nie beda odcho-
dzi¢, ale stracite$ juz kilku dotychczasowych.

W pierwszym okresie rozwoju startupu nie bedziesz dysponowaé wystarczajaca iloscia
danych, aby wiedzie¢, jak biezace wartosci wskaznika maja sie do przyszltosci, dlatego
tez powiniene$ zaczaé od odczytywania wskaznikéw wstecznych. Przydadza Ci sie one
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jako znakomity punkt odniesienia, z ktérym bedziesz poréwnywaé uzyskiwane wyniki.
Aby mé6c w sensowny sposéb stosowaé wskazniki wyprzedzajace, musisz mie¢ mozli-
wo$¢ prowadzenia analizy kohortowej i pordéwnywania réznych grup klientéw w r6z-
nych okresach.

Wezmy np. liczbe skarg sktadanych przez klientéw. Mozesz monitorowaé liczbe tele-
fon6w odbieranych codziennie przez pracownikéw dziatu obstugi klienta (oczywiscie je-
§li dzwoniacych klientéw jest wystarczajaco duzo, aby w ogéle miato to sens). Weze-
$niej mogtbys obserwowad liczbe skarg skladanych przez klientéw w 90-dniowych
okresach. Oba te wskazniki moglyby z wyprzedzeniem informowac Ci¢ o migracji —
gdy liczba skarg ros$nie, prawdopodobnie powiniene$ oczekiwad, ze wiecej klientéw
bedzie rezygnowaé z Twojego produktu badz ustugi. Liczba skarg skladanych przez
klientéw jest réwniez wskaznikiem wyprzedzajagcym stanowigcym bodziec do tego, aby
wgryz¢ sie w biezaca sytuacie i stwierdzi¢, dlaczego klienci czesciej sie skarza, a nastep-
nie rozwigzac zidentyfikowane problemy.

Zastan6wmy sie teraz dla odmiany nad liczbg kasowanych kont albo zwracanych pro-
duktéw. Obie sg istotnymi wskaznikami, cho¢ informuja o okreslonych zjawiskach post
Jactum. Wskazuja na istnienie problemu, jednak dopiero wtedy, gdy jest juz za pdzno,
aby zapobiec utracie klienta. Wskaznik migracji ma bardzo duze znaczenie (dlatego tez
bedziemy si¢ nim obszernie zajmowac na kartach tej ksigzki), lecz zbyt uwazne moni-
torowanie go utrudni Ci odpowiednio szybkie wykonywanie kolejnych iteracji i dosto-
sowywanie si¢ do zachodzacych zmian.

Wskazniki mozna znalez¢ dostownie wszedzie. Na przyktad w firmie oferujacej oprogra-
mowanie komputerowe dla przedsigbiorstw liczba nowych zamdéwiei produktu jest
wskaznikiem wstecznym skuteczno$ci dziatan sprzedazowych. Odwrotnie ma sie rzecz
z liczba nowych potencjalnych klientéw, ktora jest wskaznikiem wyprzedzajacym sku-
teczno$¢ dziatan sprzedazowych. Kazdy, kto kiedykolwiek zajmowal si¢ sprzedaza
w sektorze B2B, z pewnoscia przyzna, ze oprécz znajomosci liczby przeselekcjonowa-
nych potencjalnych klientéw potrzebna jest jeszcze znajomo$é wskaznika konwersji
oraz dlugosci cyklu sprzedazowego. Tylko na tej podstawie mozna przygotowywac re-
alistyczne prognozy dotyczace przysztej sprzedazy.

Zdarza si¢ i tak, ze wskaznik, kt6ry dla jednej grupy w ramach organizacji jest wskaz-
nikiem wstecznym, dla innej grupy moze by¢ wskaznikiem wyprzedzajacym. Wiemy
np., ze liczba zaméwienn w danym kwartale jest dla sprzedawcéw wskaznikiem wstecz-
nym (poniewaz umowy zostaly juz podpisane), natomiast dla dziatu finansowego, od-
powiedzialnego za $cigganie nalezno$ci, jest wskaznikiem wyprzedzajacym przyszlych
przychodéw (ktére nie wplynely jeszcze do firmowej kasy).

Ogoélnie rzecz ujmujac: musisz okre$li¢, czy monitorowany przez Ciebie wskaznik po-
zwala Ci szybciej podejmowacé lepsze decyzje. Jak juz wspominali$my, dobry wskaznik
musi by¢ wskaznikiem praktycznym. Kryterium to moga spetniaé zaré6wno wskazniki
wsteczne, jak i wyprzedzajace, te drugie pokazuja jednak, co si¢ dopiero wydarzy, a to
pozwala skréci¢ cykl realizowanych proceséw i skuteczniej sie uczyé.
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Wskazniki skorelowane a wskazniki przyczynowe

W Kanadzie stosowanie opon zimowych jest skorelowane z mniejsza liczba wypadkéw
drogowych. Gdy robi si¢ zimniej, ludzie zaktadaja opony zimowe wykonane z migkszej
mieszanki, latem odnotowuje sie natomiast wiecej wypadkéw”. Czy oznacza to, ze nale-
zaloby nakaza¢ kierowcom stosowanie opon zimowych przez caly rok? Absolutnie nie —
opony zimowe charakteryzuja si¢ dtuzsza droga hamowania na rozgrzanej nawierzchni,
wiec liczba wypadkéw w miesiacach letnich dodatkowo by wzrosta.

Za wzrost liczby wypadkéw w okresie letnim odpowiadaja najprawdopodobniej inne
czynniki, takie jak dhuzszy czas spedzany za kotkiem czy tez wyjazdy wakacyjne. Nie
mozna poszukiwaé korelacji i nie interesowad sie zalezno$cia przyczynowo-skutkowa,
gdyz w ten spos6b podejmuje si¢ bardzo zte decyzje. Mozna wskaza¢ na korelacje mie-
dzy konsumpcja lodéw a liczba utonieé. Czy oznacza to, ze powinniSmy zakaza¢ jedze-
nia lodéw i uda nam si¢ w ten sposéb wyeliminowaé przypadki utonigé? A moze po-
winni§my obserwowal poziom konsumpcji lodéw i przewidywaé na tej podstawie ceny
akeji firm $wiadczacych ushugi pogrzebowe? Nie — konsumpcja lodéw i liczba utonie¢ to
dwa rézne zjawiska, cho¢ spowodowane tym samym czynnikiem: ciepta, letnia pogoda.

Poszukiwanie korelacji miedzy dwoma wskaznikami nie jest niczym zlym. Korelacja
moze pomoéc przewidzied, co sie wydarzy. Jesli jednak cheesz co§ zmienié¢, musisz zna-
lez¢ przyczyng danego zjawiska. Zwiazek przyczynowo-skutkowy nie jest zwykle prosta
relacja typu jeden do jednego. Na przyczyne danego zjawiska moze si¢ sktadaé¢ wiele
réznych czynnikéw. W przypadku wickszej liczby kolizji drogowych w okresie letnim
nalezy wzia¢ pod uwage spozycie alkoholu, liczbe niedos§wiadczonych kierowcéw na dro-
dze, dtuzszy dzien, okres wakacyjny itd. Rzadko udaje si¢ zatem znalez¢ stuprocentowsa
zalezno$¢ przyczynowo-skutkowa. Zazwyczaj identyfikuje sie kilka odrebnych wskaz-
nikéw, ktére z osobna wyjasniaja cz¢$¢ zachowania wskaznika zaleznego. Na szczescie
jednak nawet pewien stopien przyczynowo$ci ma juz dla nas okreslong warto$¢.

Przyczynowos¢ weryfikuje si¢ poprzez zidentyfikowanie korelacji, a nastgpnie przeprowa-
dzenie eksperymentu. Polega on na kontrolowaniu wszystkich innych zmiennych i ob-
serwowaniu, czy uda sie uzyska¢ jaka$ roznice. Nie jest latwo osiagna¢ ten efekt, po-
niewaz kazdy uzytkownik jest troche inny — nalezaloby poddaé statystycznie istotna
grupe ludzi odpowiednio kontrolowanemu eksperymentowi prowadzonemu w warun-
kach rzeczywistych, a to jest czesto po prostu niemozliwe.

Odpowiednio duza préba uzytkownikéw pozwala przeprowadzi¢ test bez koniecznosci
eliminowania wplywu wszystkich innych czynnikéw, poniewaz ich oddzialywanie staje sie
relatywnie malo wazne. Wlasnie dlatego Google moze eksperymentowac z tak subtelnymi
czynnikami jak kolor hipertacza’. To samo zjawisko decyduje o tym, ze Microsoft potrafi
ustali¢, jaki wplyw na wskazniki istotne dla wyszukiwania ma wolniejsze tadowanie sie
stron®. Przecietny startup musi jednak polega¢ na prostszych testach, w ktérych bada

4 http://www.statcan.gc.ca/pub/82-003-x/2008003/article/10648/c-g/5202438-eng.htm.
> http://gigaom.com/2009/07/09/when-it-comes-to-links-color-matters/.
6 http.//velocityconf.com/velocity2009/public/schedule/detail/8523.
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si¢ tylko kilka elementéw, a nastgpnie si¢ sprawdza, jaki wplyw wprowadzone zmiany
mialy na dzialalno$¢ firmy.

Réznymi rodzajami testéw i metodami segmentacji zajmiemy si¢ juz niedtugo, na razie
wystarczy nam jednak stwierdzenie, ze korelacja jest dobra, a zwigzek przyczynowo-
skutkowy jest Swietny. Czasami trzeba si¢ zadowoli¢ tym pierwszym, zawsze warto
jednak probowaé znalez¢ to drugie.

Ruchomy cel

Wyznaczajac sobie cel na wezesnym etapie rozwoju firmy, kreslisz go na piasku — nie
wykuwasz go w kamieniu. Bedzie to tak naprawde ruchomy cel, poniewaz nie wiesz
jeszcze, jak powiniene$ zdefiniowad sukces.

Mozesz modyfikowaé wyznaczone cele oraz definicje kluczowych wskaznikéw, pod wa-
runkiem wszakze, Zze nie prébujesz si¢ przy tym oszukiwaé. Chodzi o to, zeby$ wyraz-
nie okreslil, jakie zmiany oznacza to dla Twojej firmy — nie chodzi zatem o to, aby tyl-
ko obnizy¢ oczekiwania i prze¢ dalej na przekér niekorzystnym danym.

Gdy Twoja pierwsza oferta, czyli de facto minimalnie satysfakcjonujacy produkt, trafi juz
na rynek, a Ty zaczniesz pozyskiwaé pierwszych uczestnikéw wezesnego rynku i testo-
waé na nich swoj produkt, trudno Ci bedzie stwierdzi¢, jakie znajdzie on zastosowanie
w ich rekach. Czasami Twoje zalozenia w tej dziedzinie i faktyczne zachowania uzytkowni-
kéw dzieli olbrzymia przepasé. Mozesz sie spodziewaé, ze ludzie beda graé¢ w Twoja gre
dostepna w trybie multiplayer, a tymczasem w praktyce okaze si¢, ze uzytkownicy
uczynili z niej serwis udostepniania i wymiany zdjeé. Wydaje Ci sig, ze to malo praw-
dopodobne? Wiasnie tak zaczynat serwis Flickr.

Czasami takie réznice trudno dostrzec. Mozesz np. zalozy¢, ze jesli Twoj produkt ma
odnies¢ sukces, klienci musza z niego korzysta¢ codziennie, a potem okaze si¢, ze nie
jest to konieczne. W takiej sytuacji sensownym posuni¢ciem wydaje si¢ odpowiednie
skorygowanie wskaznikéw, oczywiScie pod warunkiem Ze sama wykreowana warto§é
nie budzi watpliwosci.

HighScore House definiuje
ANALIZA PRZYPADKU | ,aktywnego uzytkownika”

HighScore House byla poczatkowo prosta aplikacjg dla rodzicéw, ktérzy chcieli
tworzy¢ dla swych pociech listy zadan i obowigzkéw domowych o okreslonej punkta-
cji za wykonanie tych zadan. Dzieci wykonywaly zadania, zbieraly punkty, a na-
stepnie wymienialy je na jakie§ nagrody.

Gdy firma wprowadzita na rynek sw6j MVP, miata do dyspozycji kilkaset rodzin,
w ktérych mogta przeprowadzi¢ testy. Zalozyciele przyjeli, ze aby mozna bylo mé-
wi¢ o sukcesie ich MVP, zar6wno rodzice, jak i dzieci musieliby korzysta¢ z aplikagji
cztery razy w tygodniu. Takie rodziny uznano by za ,aktywnych uzytkownikéw”.
Poprzeczka zostata podniesiona wysoko, ale to dobrze.
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Po ok. miesiacu okazalo si¢, ze odsetek ,,aktywnych” rodzin jest mniejszy od zaklada-

nego. Witasciciele firmy byli rozczarowani, ale konsekwentnie prowadzili ekspery-

menty w celu uzyskania lepszych wynikéw:

e Wprowadzali modyfikacje w procesie rejestrowania si¢ (czyniac go jasniejszym
i bardziej informacyjnym, co mialo zwigkszy¢ liczbe rejestrujacych sie rodzin
i zwiekszy¢ odsetek tych, ktére nie porzuca aplikacji).

e Wiysylali rodzicom codzienne przypomnienia e-mailowe.

o Woysytali rodzicom e-maile z informacjami o tym, jakie dzialania podejmuja w sys-
temie ich dzieci.

Za kazdym razem udawalo si¢ uzyska¢ niewielka poprawe, niestety nie bylo to nic tak
znaczacego, aby mozna bylo stwierdzi¢, ze testowanie MVP zakoriczylo si¢ sukcesem.

Wtedy Kyle Seaman, wspétzalozyciel firmy i jej dyrektor generalny, zrobit co§ dra-
stycznego: chwycil za stuchawkg telefonu. Skontaktowal sie z kilkudziesiecioma rodzi-
nami. Zaczal od tych rodzicéw, ktorzy si¢ zarejestrowali, nie byli jednak aktywnymi
uzytkownikami aplikacji. Na pierwszy ogiefi poszli ci, ktérzy catkowicie zrezygno-
wali z korzystania z HighScore House (,zmigrowali”). Dla wielu z nich aplikacja
nie byla rozwigzaniem wystarczajaco dotkliwego problemu. Céz, bywa. Zatozyciele
firmy nigdy nie zakladali, ze ich grupa docelowa sa wszyscy rodzice. Taka definicja
bylaby zbyt szeroka, zwlaszcza w przypadku pierwszej wersji produktu. Kyle po-
szukiwal mniejszej podgrupy rodzin zainteresowanych jego aplikacja. Chcial zawe-
zi¢ segment rynku i na nim si¢ skoncentrowac.

Kyle zaczat wiec dzwoni¢ do rodzin, ktére korzystaly z aplikacji, jednak nie robily
tego wystarczajaco czesto, aby mozna bylo zaliczy¢ je do grona ,aktywnych”. Wiele
z nich reagowalo pozytywnie: ,Korzystamy z High-Score House. To $wietna rzecz! Po
raz pierwszy w zyciu nasze dzieci zawsze maja poslane 16zka!”. Reakcja rodzicéw byla
dla Kyle’a sporym zaskoczeniem. Wielu z nich korzystalo z HighScore House tylko
raz albo dwa razy w tygodniu, a mimo to uzyskiwali konkretna warto$¢ z tej apli-
kacji. W ten sposéb Kyle wyciggnat istotne wnioski na temat segmentacji. Dowie-
dzial sig, jakiego rodzaju rodziny sa mniej lub bardziej zainteresowane oferta firmy.
Zrozumial, ze wyznaczony na poczatku punkt odniesienia dotyczacy intensywnosci
uzytkowania produktu nie pokrywal si¢ z tym, jak intensywnie faktycznie korzy-
stali z niego zaangazowani klienci.

Oczywiscie nie oznacza to, ze zespdt nie powinien ustala¢ ambitnych celéw. Gdyby nie
wyznaczyli sobie tamtego poczatkowego celu, nie mieliby punktu odniesienia do po-
réwnaf w ramach procesu uczenia si¢. Bez tamtego przypuszczenia Kyle nigdy nie
zaczatby dzwoni¢ do klientéw. Na szczescie udato mu sie ich pozna¢ i zrozumiec.
Kluczem do sukcesu okazato si¢ zestawienie danych ilosciowych i jakosciowych.

Wyciagniete wnioski sktonily zesp6ét do opracowania nowej definicji ,,aktywnego
uzytkownika”, ktéra w wickszym stopniu odpowiadata zachowaniom pozyskanych
klientéw. Modyfikacja kluczowego wskaznika nie byta w tym przypadku dziataniem
niestusznym, poniewaz firma doskonale rozumiata, dlaczego to robi — potrafila
uzasadni¢ te zmiane.
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Podsumowanie

o Firma wyznaczyla sobie na poczatku pewien ogdlny cel, ktérego nie udawalo jej
si¢ osiagnac.

o Zesp6l rozpoczatl prowadzenie eksperymentéw majacych na celu poprawe uzy-
skiwanych wynikéw, niestety nie udalo si¢ osiggna¢ satysfakcjonujacych efektéw.

o Przedstawiciele firmy usiedli do telefonéw i zaczeli sie kontaktowaé z klientami.
W ten sposéb zrozumieli, ze oferuja konkretng warto$¢ klientom nalezacym do
segmentu, w ktérym intensywno$¢ uzytkowania aplikacji jest nizsza od wyzna-
czonego progu poczatkowego.

Whnioski analityczne

Po pierwsze, poznaj swoich klientéw. Nie ma nic wazniejszego niz jak najszybciej
nawigza¢ z nimi bezpo$redni kontakt. Nawet najwigksza ilo§¢ danych nie pomoze Ci
zrozumied, dlaczego co$ si¢ dzieje. Chwy¢ za stuchawke i skontaktuj sie z klientem,
nawet jesli nie korzysta on aktywnie z Twojego produktu.

Po drugie, zacznij od opracowania wczesnej definicji sukcesu i wyznacz sobie pierwsze
cele. Uwazaj tez, aby nie zacksperymentowa¢ si¢ na $mier¢. Jesli uznasz to za koniecz-
ne, mozesz obnizy¢ poprzeczke. Nie réb tego jedynie po to, aby nad nig przesko-
czyé — to byloby zwykle oszustwo. Poshuz si¢ informacjami jako$ciowymi i do-
wiedz sie, jakg warto$¢ tworzysz i oferujesz klientom. Zmiany wyznaczonych celéw
dopuszczalne sg tylko wéwczas, gdy nowy cel lepiej odzwierciedla faktyczne sche-
maty zachowan zwigzanych z korzystaniem z Twojego produktu (w konkretnych
segmentach klientéw).

Segmenty, kohorty, testy podziatu i analiza wieloczynnikowa

Istotag modelu Lean Analytics sa testy. Polegaja one zwykle na poréwnywaniu dwéch
rzeczy z wykorzystaniem segmentacji, analizy kohortowej lub testéw podziatu. To dos§é
istotne zagadnienia dla wszystkich oséb zainteresowanych prowadzeniem precyzyjnych
poréwnan, ktére sg niezbedne do uzasadnienia wprowadzanych zmian. Dlatego tez posta-
ramy sie dos¢ szczegblowo je tutaj wyjasnic.

Segmentacja

Segment to nic innego jak grupa o pewnych wspélnych cechach. Moze chodzi¢ o uzyt-
kownikéw przegladarki Firefox, statych klientéw restauracji, ktdrzy rezerwuja stolik i nie
przychodza w ciemno, pasazeréw latajacych tylko pierwsza klasa albo rodzicow jezdza-
cych minivanami.

Odwiedzajacych strony internetowe segmentuje si¢ na podstawie réznych kryteriow
technicznych i demograficznych, a nastepnie zestawia sie ze sobg te segmenty i je poréw-
nuje. Kiedy stwierdzisz, ze internauci korzystajacy z Firefoksa kupuja wyraznie mniej,
przeprowadz dodatkowe testy, ktore pozwola Ci ustali¢ przyczyne tego zjawiska. Jesli
okaze sig, ze nieproporcjonalnie duzo aktywnych uzytkownikéw mieszka w Australii, do-
wiedz si¢, 0 co w tym chodzi, a nast¢pnie sprobuj powtdrzy¢ ten sukces na innych rynkach.
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Segmentacja sprawdza si¢ we wszystkich branzach i w odniesieniu do wszystkich form
prowadzenia marketingu, nie dotyczy zatem wylacznie stron internetowych. Marketerzy
specjalizujacy si¢ w wysylce bezposredniej od dziesigcioleci skutecznie postugujg si¢ ta
metoda.

Analiza kohortowa

Poréwnywanie réznych grup w czasie jest mozliwe réwniez dzigki analizie kohortowe;.
Budujac i testujac swéj produkt, bedziesz nieustannie rozpoczynal nowe iteracje. Uzytkow-
nicy, ktérych pozyskasz w pierwszym tygodniu, dos§wiadcza czego$ innego od klientéw,
ktérych pozyskasz tydzien pézniej. Zalézmy, ze wszyscy Twoi uzytkownicy przechodza
przez ten sam cykl bezplatnego okresu prébnego, korzystania, platnosci i rezygnacji
z produktu. Oni beda si¢ znajdowaé na ktéryms z etapdw tego cyklu, a w tym czasie
Ty bedziesz wprowadzal zmiany w swoim modelu biznesowym. Uzytkownicy korzy-
stajacy z bezplatnego okresu probnego w pierwszym miesiacu beda mieli inne do-
$wiadczenia z poczatkéw przygody z Twoim produktem niz ci, keérzy zdecyduja si¢ sko-
rzystaé z okresu probnego w piatym miesiacu. Jak to si¢ odbije na stopie migracji? Chcac
pozna¢ odpowiedz na to pytanie, musimy si¢ postuzy¢ analiza kohortowa.

Kazda grupa uzytkownikéw stanowi kohorte, czyli uczestnikéw eksperymentu trwajg-
cego przez caly cykl ich zycia. Mozesz poréwnywac ze sobg rézne kohorty i sprawdzad,
czy z czasem udaje si¢ uzyskiwaé coraz lepsze wartosci najwazniejszych wskaznikéw. Po-
nizej prezentujemy przyklad, ktory wyjasnia, dlaczego analiza kohortowa ma tak duze
znaczenie dla startupow.

Wyobraz sobie, ze prowadzisz sklep internetowy. Co miesiac pozyskujesz tysiac no-
wych klientéw, ktdrzy zostawiaja u Ciebie troche pieniedzy. W tabeli 2.1 przedstawio-
no $rednie przychody od klientéw w pierwszych pieciu miesiacach dziatalnosci.

Tabela 2.1. Srednie przychody w pierwszych pieciu miesigcach

Styczen Luty Marzec Kwiecien Maj
Klienci ogétem 1000 2000 3000 4000 5000
Sredni przychéd 5,00 zt 4,50 zt 4,33zt 4,25z 4,50 zt
na jednego klienta

Z tej tabeli nie wynika zbyt wiele. Sytuacja si¢ poprawia czy pogarsza? Trudno powie-
dzie¢, po czesci dlatego, ze nie poréwnujesz biezacych klientéw z klientami starszymi,
a po czesci dlatego, ze taczysz zakupy klientéw pozostajacych z Toba od pieciu miesie-
cy z zakupami zupelnie nowych klientéw. Z tych danych wynika jedynie tyle, ze na-
stapil pewien spadek uzyskiwanych przychodéw, a po nim znéw niewielki wzrost. Jednak
ogolnie rzecz biorac, $rednie przychody utrzymuja si¢ na do$¢ stalym poziomie.

Przedstawmy teraz te same dane, jednak z podzialem na miesiace, w ktdérych poszcze-
gblne grupy rozpoczynaly korzystanie z Twojej strony. Jak wynika z tabeli 2.2, w za-
chowaniach klientéw mozna zaobserwowac¢ istotna zmiane. Klienci, ktérzy pojawili sie
w pigtym miesiagcu Twojej dziatalnosci, wydaja $rednio 9 zt juz w pierwszym miesigcu
korzystania ze sklepu — to niemal dwukrotnie wiecej, niz wynosza wydatki klientéw,
ktérzy zjawili si¢ u Ciebie w pierwszym miesigcu funkcjonowania Twojego sklepu. Ol-
brzymi wzrost!
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Analiz¢ kohortowa mozna réwniez przedstawi¢ na innym przykladzie. Podzielmy dane
wedlug kryterium do$wiadczenia uzytkownika. W tabeli 2.3 jako takie kryterium
przyjelismy liczbe miesigcy, w ktérych klient korzystal ze sklepu internetowego. W ten
spos6b udato si¢ nam wyodrebni¢ kolejny kluczowy wskaznik: tempo spadku przycho-
déw po pierwszym miesiacu.

Tabela 2.2. Pordwnanie przychodiw wedfug kryterium miesiqea, w ktdrym pozyskano klientiw

Styczen Luty Marzec Kwiecien Maj
Nowi klienci 1000 1000 1000 1000 1000
Klienci ogétem 1000 2000 3000 4000 5000
Miesiac 1 5,00 zt 3,00zt 2,00zt 1,00 zt 0,50 zt
Miesiac 2 6,00 zt 4,00 zt 2,00 z 1,00 zt
Miesiac 3 7,00 zt 6,00 z 5,00 z
Miesiac 4 8,00 zt 7,00 zt
Miesiac 5 9,00 zt

Tabela 2.3. Analiza kobortowa danych na temat przychodéw

Miesiac korzystania ze sklepu internetowego
Kohorta 1 2 3 4 5
Styczen 5,00 zt 3,00zt 2,00zt 1,00 zt 0,50zt
Luty 6,00 zt 4,00 zt 2,00 z 1,00 zt
Marzec 7,00 zt 6,00 zt 5,00z
Kwiecien 8,00 zt 7,00 zt
Maj 9,00 zt
Srednio 7,00 zt 5,00z 3,00z 1,00 zt 0,50 z

Analiza kohortowa pozwala uzyskac znacznie jasniejszy obraz sytuacji. Cztonkowie kohorty
styczniowej — pokazanej w pierwszym wierszu — wydali w swoim pierwszym miesig-
cu 5 zl, natomiast w piatym miesiacu bylo to juz tylko 50 gr. Trzeba jednak przyznad,
ze wydatki klientéw w pierwszym miesiacu blyskawicznie rosng, a spadek tych wydat-
kéw z czasem tez wydaje sie coraz mniejszy. Kohorta kwietniowa wydata 8 zt w pierwszym
miesigcu i 7 zt w drugim miesiacu. Firma, ktéra sprawiala wrazenie tkwiacej w miej-
scu, tak naprawde przezywa rozkwit. Teraz wiesz juz takze, na jakim wskazniku powi-
nienes si¢ skoncentrowaé — na tempie spadku przychodéw po pierwszym miesigcu
wspOtpracy z klientem.

Tego rodzaju narze¢dzia analityczne pozwalaja identyfikowaé prawidlowosci w cyklu zycia
klienta. Nie musisz juz na $lepo segregowal wszystkich klientéw, ignorujac w ten spo-
sob fakt, ze kazdy z nich znajduje sie w innym punkcie naturalnego cyklu sprzedazowego.
Analizie kohortowej mozna poddawac dane dotyczace: przychodéw, migracji, wirusowo-
$ci, kosztow obstugi klienta lub dowolnego innego wskaznika, ktéry jest dla Ciebie wazny.
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Testy podziatu i testy wieloczynnikowe

Analizy kohortowe poréwnujace grupy takie jak kohorty przedstawione w tabeli 2.2 sg
nazywane badaniami podluznymi, poniewaz dane gromadzi si¢ zgodnie z przebiegiem
naturalnego cyklu zycia danej grupy klientéw. Z kolei analizy, w ktérych poszczegdlne
badane grupy doswiadczaja réznych rzeczy w tym samym okresie, nazywa si¢ badaniami
przekrojowymi. Przykladem badania przekrojowego jest pokazywanie polowie inter-
nautéw niebieskiego odnos$nika, a drugiej polowie zielonego odnosnika w celu sprawdze-
nia, ktéra z tych grup bedzie cz¢sciej decydowaé si¢ na kliknigcie. Gdy badasz jeden
element oferowanego do$wiadczenia, a wszystkie inne czynniki pozostaja bez zmian,
przeprowadzasz test podziahu.

Testowaé mozna wszystkie aspekty produktu, najlepiej jednak skoncentrowa¢ si¢ na jego
kluczowych elementach i najwazniejszych zalozeniach. Wyniki tych badan moga sie
przelozy¢ na olbrzymie korzysci. Jay Parmar, wspélzalozyciel crowdfundingowego serwisu
biletowego Picatic, powiedzial nam, ze prosta zmiana wezwania do dzialania z , Zacznij
za darmo” na ,,Wyprébuj za darmo” poskutkowata wzrostem liczby internautéw, ktérzy
zdecydowali sie klikna¢ (tzw. wspélczynnika klikalnoSci) az 0 376% w czasie zaled-
wie 10 dni trwania testu.

Testy podzialu wydaja sic dos¢ proste, niestety, napotykamy tu pewien problem. Jesli nie
jestes firma pokroju Google czy Bing, ktére generuja wystarczajaco duzy ruch, aby szybko
testowa¢ pojedyncze elementy, takie jak kolorystyka strony czy szybko$¢ jej ladowania,
prawdopodobnie bedziesz mial do przetestowania wigcej elementéw, niz pozyskujesz
internautéw. Mozesz przeciez zechcie¢ sprawdzi¢ kolorystyke strony, tekst wezwania
do dzialania albo zdjecie, ktére pokazujesz swoim odwiedzajacym.

Na szcze$cie nie musisz prowadzi¢ odrebnych testéw wszystkich tych elementéw, co
znacznie wydtuzyloby Twéj cykl uczenia si¢. Mozesz sprawdzi¢ wszystkie te elementy na-
raz, postugujac si¢ w tym celu analiza wieloczynnikowa. Polega ona na statystycznej
analizie uzyskanych wynikéw. Jej celem jest ustalenie, ktéry z wielu czynnikéw wyka-
zuje silna korelacje ze wzrostem wartosci kluczowego wskaznika.

Na rysunku 2.2 przedstawiono cztery metody dzielenia uzytkownikéw na podgrupy
oraz analizowania czy tez testowania ich zachowan.

KOHORTY
Poréwnanie
podobnych
grup w czasie

SEGMENTY
Przekrojowe poréwnanie
wszystkich ludzi
podzielonych wedtug
tego samego kryterium
(np. wieku, pkci itp.)

TEST PODZIALU
Zmiana jednego
elementu (np. koloru)
i pomiar uzyskanych
efektow

(np. przychodaw)

ANALIZA WIELOCZYNNIKOWA

Jednoczesna zmiana kilku
elementow i poszukiwanie
“9 tego, ktory jest skorelowany
z uzyskanymi wynikami

Rysunek 2.2. Kohorty, segmenty, testy podziatu i analiza wieloczynnikowa. ..
prawdziwy zawrdt glowy
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Cykl Lean Analytics

Model Lean Analytics w duzej mierze polega na poszukiwaniu sensownego wskaznika,
a nastepnie prowadzeniu eksperymentéw majacych pozwoli¢ uzyskaé wystarczajaco dobrg
warto§¢ tego wskaznika, aby mozna bylo zajaé si¢ nastepnym problemem albo przej$¢
na nastepny etap rozwoju firmy (por. rysunek 2.3).

: | Wybierz KPI, ktdry chcesz poprawic (np. stope

< | zatrzymania, przychody, zaangazowanie).
Najlepiej, gdyby chodzito o czynnik zwigzany

e : | znajwiekszym ryzykiem biznesowym dla

| Twojego startupu na danym etapie rozwoju tessessserieeiaeniaans :

i przy danym modelu biznesowym 9 Na podstawie zalozen
e modelu biznesowego :
DS s :| wyznacz pierwszy cel |:
.3 +| Zwigzany z tym KPI
' | Porozmawiaj z klientami |: 9 nyzy

3| iwyznacz nowy cel : :

3 : s [ Sprobuj ponownie e e :
:| CoyKPlprzekroczyt | e 55 """""" e Okresl, jak mozesz |
:| wyznaczony cel? : :| poprawic KPI :
@ Be.z-é ................ E Na podstawie
: danych 2 + danych
[imeovpprgonsons | .0 ...
< | zmian na KPI. Dokonaj analizy - = i S
*| kohortowej tej grupy Pl Idﬂhidlﬁﬂbflfpom)"s_l. : | Napodstawie posiadanych
:| uzytkownikow, ktora doswiadezyla | warty wyprébowania: : i| danychzdefiniuj  dobrych”
;| wprowadzonej zmiany ¢ - burza ngo""fr . Pl odwiedzajacych, uzytkownikéw | =
e~ It | pomystskradziony innym ¢ | lubklientow, ktdrzy podejmuja
0 0 ;| «informacje zwrotne od uzytkownikéw |: :| pozadane dziatania:
; : | -itd. ¢ 1| -kupujg
E E ..................................... : «rejestruja sie
§ : Ostroznose (testuj) 9 : | +udostepniajg
E sessesiissasassanee - P PP PT PR TS TY . < | »udzielaja sie
P i| Zastosuj najlepsze e Zaprojektuj test podziatulub | : | generuja przychody
: :| rozwigzanie | eksperyment wieloczynnikowy | : H +itd.
: | Wprowadzzmiany | || Znajdi ceche dobrych” |1 e _______
: *| biznesowe (produkt, |: :| uzytkownikéw, : : ol h
feveeerennensannnt| TYNEK CoNAitp)  |Z g | powigzanazKPI,naktory |: @ ¢ COTaYYC
:| 2wigzanezt3 @ :| cheesz oddziatywac :ef ,,qobnrch“ :
:| wspdln cechy : 5 Urytamind |;

Py H

Odwaga (zrdb to)
Rysunek 2.3. Cykl zycia startupu stosujqcego model Lean Analytics

Predzej czy pdiniej powinienes znalezé w ten sposéb rentowny, powtarzalny i skalowalny
model biznesowy. Dowiesz sie tez, jak go rozwijac.
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W tym rozdziale zawarli§my sporo materiatu dotyczacego wskaznikéw oraz analityki, nie-
wykluczone zatem, ze mozesz mieé¢ pewien metlik w glowie. Dowiedziale$ sie:

e czym charakteryzujg siec dobre wskazniki;

e co to takiego prozne wskazniki i jak mozna ich unika¢;

e na czym polega réznica miedzy wskaznikami ilo§ciowymi i jakoSciowymi, wskaznika-
mi sprawozdawczymi i badawczymi, wskaznikami wyprzedzajacymi i wstecznymi
oraz wskaznikami skorelowanymi i przyczynowymi;

e na czym polegaja testy podziatu i dlaczego czesciej stosuje si¢ analiz¢ wieloczynnikowa;
e na czym polega réznica migdzy segmentami a kohortami.

W nastgpnych rozdzialach wykorzystasz calg t¢ wiedz¢ w praktyce, na przykladzie
licznych modeli biznesowych oraz na réznych etapach rozwoju startupu.

Cwiczene | Ocena obserwowanych wskaznikow

Przyjrzyj si¢ trzem do pieciu wskaznikéw, ktére bacznie obserwujesz i codziennie
kontrolujesz. Wypisz je sobie, a nastepnie w odniesieniu do nich odpowiedz na na-
stegpujace pytania:

o Ile z tych wskaznikéw mozna uzna¢ za dobre?

e Zilu z nich korzystasz w zwiazku z podejmowaniem decyzji biznesowych? Ile
z nich to zwykle prézne wskazniki?

e Czy mozesz wyeliminowac te wskazniki, ktére tak naprawde nic nie wnosza?

e Czy przychodza Ci do glowy jakie$ inne wskazniki, ktére bylyby sensowniejsze
od wskazanych powyzej?

Skresl z listy niewla$ciwe wskazniki i dopisz do niej nowe. Najwyzszy czas przysta-

pi¢ do dalszej lektury.
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Jestes przedsigbiorca? Masz innowacyjny produkt | cheesz wejsé z nim na rynek? Mozesz
wybra¢ jedna z dwoch drog: tradycyjna, oparta na odwiecznych madrosciach starych mistrzow,
albo nowoczesna, z uzyciem modelu Lean Startup. Jesli wybrates pierwszy sposob — zmien
lekture, jesli drugi — gratulacje!

W tej ksiazce znajdziesz kempletny proces analityczny, od generowania pomystow po przy-
gotowanie zestawienia produktu i rynku. Dowiesz sie z niej, jak zweryfikowaé swdj pomyst,
znaleZ¢ odpowiednich klientéw, zdefiniowaé ostateczng wersje produktu, zarobic na swojej
dziatalnosci i ja wypromowac. Znajdziesz tu konkretne i przydatne informacje, oparte na ponad
trzydziestu analizach przypadku, bez ktorych nie moze sie obejs¢ zaden przedsiebiorca.

Ksiazka jest skierowana rowniez do analitykow internetowych | analitykow danych, poniewaz
pozwala powigzac efekty ich pracy z rozwazaniami biznesowymi. Zamieszczone tu tresci
Zainteresuja te? ludzi zaangazowanych w rozwd produktu, zarzadzanie nim, marketing, PR oraz
dzialalnosé inwestycyjna, poniewaz dzieki nim latwiej bedzie im zrozumied | oceniaé startupy.

— Peter Yared, dyrektor ds. IT, CBS Interactive

— Ash Maurya, zalozyciel | dyrekior generalny
Spark59 oraz WiredReach, autor ksiazki Mefoda Running Lean

Alistair Croll od niemal dwudziestu lat jest przedsiebiorca, autorem ksigzek | prelegentem. Zajmowal sig
duzymi zbiorami danych, chmurami obliczeniowymi i startupami. W 2001 roku wspaluczestniczyl

w zaktadaniu firmy Coradiant, Od tamtej pory aktywnie pomaga wielu nowo powstajgcym firmom

i wspiera liczne startupowe imprezy.

Benjamin Yoskovitz jest przedsiebiorca z ponadpietnastoletnim doswiadczeniem w branzy internetowe).
Wspdlzatoiyciel Standout Jobs i Year One Labs, pelni funkcje mentora dla wielu startupdw | akceleratorow
przedsiebiorczodcei. Regularnie przemawia podczas licznych konferencji poswigconych problematyce
startupdw.
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