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WSZYSTKO NA JEDNA KARTE

Wiszystkie nieoddane strzaly to 100-procentowe pudlta.
— WAYNE GRETZKY, ,THE GREAT ONE"

Pewnej pamigtnej nocy na poczatku maja 2007 r. po raz kolejny do-
znalem ol$nienia, ktére okazalo si¢ kluczowe dla przetrwania mojego
biznesu. Tym razem zrédlem objawienia byl przeczytany przeze mnie
artykul na temat powstajacej strony internetowej o nazwie Facebook,
ktéra niczym nie przypominala wéwczas niezwykle rozbudowanego
serwisu, jakim jest dzisiaj. W rzeczywistosci Facebook dopiero chwile
wczesniej otworzyl swoje wirtualne drzwi dla oséb niebedacych stu-
dentami. W poczatkowym okresie istnienia stuzyl on bowiem wylacz-
nie cztonkom bractwa ZucK’s Harvard. Nastepnie udostepniono go kil-
ku innym uczelniom, a dopiero pdzniej dano mozliwo$¢ korzystania
z niego ogolowi spoteczenstwa.

W artykule opisano, w jaki sposdb Facebook zbudowat swojg platfor-
me i interfejs API, dzieki ktéremu firmy mogly tworzy¢ wiasne aplika-
cje, uruchamiane na ich stronie, promujac swoje produkty i ustugi. Co
wazniejsze, tworzac aplikacje na te platforme, firmy uzyskiwaly dostep
do listy znajomych i informacji z profilu kazdego uzytkownika, ktory sie
na Facebooku zarejestrowal, dajac im jednoczesnie mozliwo$¢ ,,zapra-
szania” znajomych do korzystania z tych aplikacji, mogly mie¢ tez wglad
w inne obszary profilu uzytkownika, takie jak publikacje na osi czasu.
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PODEJSCIE W STYLU ,,FIOLETOWEJ KROWY"

Bylo to co$, co niejako dawalo mozliwos¢ dotarcia do nowej sieci
znajomych lub ,,mapy relacji spotecznych”, jak to nazywa Facebook,
za kazdym razem, gdy zarejestrowal sie kolejny uzytkownik. Wydato
mi sie to bardzo interesujace. Dotychczasowe doswiadczenie nauczyto
munie, ze wiekszo$¢ ludzi poznaje swoje drugie potowy poprzez innych
znajomych i nie zmienilo si¢ to do dzi$. Zadatem sobie pytanie: ,,A co,
gdybym znalazl sposéb na wykorzystanie mapy spofecznych relacji
uzytkownikéw Facebooka dla ImFreeTonight.com?”.

Idea platformy API byta wowczas pojeciem nowym, zatem bardzo
ryzykowne wydawalo si¢ inwestowanie duzych pienigdzy w cos tak nie-
sprawdzonego. Musialem jednak wykorzystac te szans¢ — moéwiac jezy-
kiem koszykarskim, potrzebowaliémy zwycigskiego rzutu w ostatniej
sekundzie meczu. Mdj zespdt przez caly czas grat bardzo dobrze, ale stra-
ciliémy dwa punkty, czas si¢ koniczyl, a ja trzymalem pitke w dloniach,
stojac tuz za linig trafien za trzy punkty. Musialem rzuci¢ jak najlepiej.

Nastepnego dnia zadzwonitem do naszego gléwnego programisty
Mikea Sherova i powiedziatem mu:

- Mike, wlasnie przeczytatem artykul na temat czegos, co nazywa
sie Facebook. Chce przygotowa¢ dla nich aplikacje — aplikacje, ktdra
bedzie dziatata na Facebooku.

- A co to jest aplikacja dzialajaca na Facebooku? — odpowiedzial mi
niezwykle trafnym pytaniem.

- Nie wiem jeszcze - stwierdzilem - ale mam silne przekonanie, ze
powinni$my ja stworzyc.

- Dobra. - Mike wyczul moj zapal i si¢ zgodzil - Wigc co mam
zrobic?

- Rzu¢ wszystko, nad czym pracujesz — powiedzialem przejety swo-
im ol$nieniem - i stwdrz aplikacje na Facebooka. Rozgry?z to.

Mike spedzil caly nastepny tydzien na intensywnym analizowaniu
nowej platformy Facebooka, probujac dowiedziec sig, jak stworzy¢ na
nig aplikacje. Przyszedl do mnie i powiedzial:

- Dobra, mysle, ze mozemy umiesci¢ naszg strone na Facebooku.
Czy o to ci chodzi?

- Dokladnie na tym mi zalezy. Nie jestem jeszcze pewien, co z tym
zrobimy, ale wymysle to péZniej. Swietnie sie spisates! — odpowiedzialem.
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JESLI JA STWORZYSZ, ONI PRZYJDA

Nie, nie bylem internetowym odpowiednikiem Moonlighta Graha-
ma z filmu Pole marze#; nie slyszalem szeptéw w swoim biurowym
zestawie stuchawkowym podpowiadajacych mi, jak pozyskaé ogrom-
ng liczbe aktywnych uzytkownikéw dla IMFT. Ale jaki$ gtos w mojej
glowie mowit mi, Ze napisanie aplikacji dziatajacej na Facebooku bylo
dla naszej firmy jedyna stuszna decyzja, poniewaz co$ kazato mi w to
wejsé, i bylem pewien, ze to samo zrobig uzytkownicy.

14 maja 2007 r. Facebook oficjalnie udostepni swoja platforme sze-
rokiemu gronu odbiorcéw i zrobit to z kilkoma partnerami, o ktérych
nigdy wczesniej nie styszatem. Niektdrzy z nich byli po prostu pra-
cujacymi na wlasny rachunek programistami, ale korzystajac z nowej
platformy Facebooka, pozyskiwali kazdego dnia tysigce nowych uzyt-
kownikéw. Taki poziom wzrostu organicznego byt w przypadku ser-
wisow randkowych czyms$ niespotykanym, wiec pomyslatem, ze jesli
wspolpracujace z nimi firmy czy nawet pojedyncze osoby potrafia to
zrobi¢, to my tez. W tamtym czasie na Facebooku dostepnych byto nie-
wiele aplikacji, ale wiedzialem, ze wczesniej czy pdzniej kilku duzych
graczy zorientuje sie, ze nie mozna tam nie by¢. Dlatego cho¢ prawie
nic nie wiedziatem o tym, w co si¢ pakujemy, bylem przekonany bar-
dziej niz kiedykolwiek wcze$niej, Ze musimy jak najszybciej skorzystac
z tej technologii i rzuci¢ si¢ w objecia Facebooka.

Otwarty dostep do Facebooka:
idiotyzm czy przebtysk geniuszu?

W tym czasie panowato powszechne przekonanie, ze Mark Zucker-
berg zwariowat, otwierajac swoja platforme dla kazdego dewelope-
ra. Przeciez Facebook radzit sobie catkiem niezle, wiec po co dawaé
dostep do milionéw swoich uzytkownikéw i ich danych kazdej przy-
padkowej firmie? Nikt wczesniej nie zrobit nigdy czego$ podobnego
na taka skale i sadzono, ze firmy to wykorzystaja i po prostu sprébuja
przeniesé wszystkich uzytkownikdéw do swoich wtasnych serwisow
internetowych, jednoczesnie niszczac koncepcje Facebooka po to, by
samemu szybciej sie rozwijac.
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Zuckerberg widziat to inaczej, poniewaz miat swiadomos¢, ze
strona taka jak Facebook, aby by¢ powaznym graczem na ryn-
ku, bedzie musiata nieustannie wprowadza¢ innowacje. Postawit
wszystko na jedna karte, wierzac, ze najwieksze firmy i najlepsi
deweloperzy na swiecie wkrotce beda sie przesciga¢ w tworzeniu
aplikacji na Facebooka (pamietajcie, ze to na nich zwrdcone byty
oczy wszystkich). Serwis ten stat sie wkrétce w niczym nieograni-
czajaca innowacyjnosci witryna, przez co uzytkownicy mieli ocho-
te korzysta¢ z niej przez dtuzszy czas. Ostatecznie zbudowanie
aplikacji na Facebooka stato sie priorytetem niemal kazdej firmy
technologicznej, a uruchomienie tej platformy rozpoczeto nowa ere
wybuchowego wzrostu, ktora ostatecznie stata sie kluczem do nie-
zaprzeczalnego sukcesu Facebooka.

Pierwsza wersja naszej aplikacji na Facebooka byla dokladnie tym,
co opisal Mike — po prostu udostgpniong u nich strong rejestracyjna
IMFT, ktérej zadaniem byto przenoszenie uzytkownikéw z Facebooka
do nas. W efekcie niemal natychmiast pozyskalismy kilka tysiecy no-
wych uzytkownikéw. W poczatkowej fazie na Facebooku dostgpna by-
fa tylko ograniczona liczba aplikacji do pobrania, wigc uzytkownicy
zwykle po prostu przechodzili do zawierajacego je katalogu i instalo-
wali caly ich zestaw, co prawdopodobnie znacznie przyczynito si¢ do
tego, ze efekt byl tak imponujacy.

CZY JA DOBRZE WIDZE?

Wykorzystanie naszej aplikacji na Facebooku przyniosto nam juz pierw-
szego dnia wigcej uzytkownikow, niz kiedykolwiek wczesniej udato sig
nam pozyskac w ciggu jednej doby. W tym samym czasie zaobserwowa-
tem kilka innych nieznanych mi firm, ktérym codziennie przybywato od
pieciu do dziesigciu tysigcy uzytkownikow, jedynie w sposob organiczny.
Ponownie pomyslatem sobie: ,,Jezeli im si¢ to udaje, to i nam sie moze
udac. To tylko kwestia tego, kto bedzie najbardziej zdeterminowany i naj-
sprytniejszy”. Wiedzialem, ze jestesmy w stanie wygrac te bitwe, ponie-
waz po swojej stronie mielismy nie tylko wielki talent, ale i motywacje.
W tym momencie porazka nie wchodzita w gre. MieliSmy po prostu zbyt
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wiele do stracenia, poniewaz powr6t na Wall Street i walka z klubowicza-
mi 0 5.00 o takséwke nie byly juz dla mnie zbytnio atrakcyjng propozycja.

Kolejng rzecza, na ktorg bardzo wczesnie zwrocilem uwage, byto to,
jak szybko ro$nie Facebook. Mialem przyjemnos¢ spotkac si¢ z wie-
loma osobami, ktére pomagaty tworzy¢ te platforme podczas pewnej
konferencji. Byta to dla mnie réwniez jedna z pierwszych okazji do
wystuchania publicznego wystapienia Marka Zuckerberga.

Ci ludzie byli jednymi z najmadrzejszych, jakich kiedykolwiek spotka-
tem. Caly czas probowali przewidziec, z jakiego powodu za pig¢ do dzie-
sigciu lat Facebook mogltby by¢ wciaz zywa i rozwijajaca si¢ platforma,
gdy wielu jego konkurentéw po prostu zniknie. Poruszane tematy i po-
ziom dyskusji tak rdznity si¢ od tego, co znalem, ze bylem jeszcze bardziej
pewny obranej drogi. Dla kontrastu wspomne, ze przedstawiciel MySpace,
najwiekszego serwisu spolecznosciowego na swiecie (ktory wkrétce uru-
chomit wlasng platforme), zadzwonil do mnie, aby mnie przekona¢ do
wykupienia u nich wiekszej liczby reklam mojej aplikacji, nie przejmujac
sie tym, ze ich strona internetowa zawiesza si¢ i ledwo dziata.

W tym czasie ludzie z Facebooka omawiali krystalicznie czystg wizje
tego, jak stworzy¢ w oparciu o ich serwis najbardziej inteligentna sie¢
reklamowg na $wiecie. Wcigz wspominali o nowym typie pracowni-
ka zwanego analitykiem danych. Ci szalenie inteligentni komputerowi
maniacy mieli bada¢ wszystkie dane i wykorzystywac je do doktadne-
go przewidywania tego, kiedy i gdzie uzytkownicy serwisu pojada na
kolejne wakacje, co beda chcieli tam zje$¢, a nawet kiedy beda nawia-
zywac lub zrywac relacje (co mozna ponoc¢ stwierdzi¢ na podstawie te-
go, jakie zdjecia ,,znajomych” ogladaja). Tak niewiarygodne i doglebne
wykorzystanie danych calkowicie zawladnelo moim umystem. Przy-
gotowywali oni wlasnie grunt pod to, aby w kolejnych latach sta¢ sie
najlepiej prosperujaca siecig reklamowa na $wiecie.

Niezwykle wazng rzecza byty dla nich wrazenia uzytkownika (ang.
user experience, UX). Stwierdzili, ze wskaznik UX w innych serwisach
spolecznosciowych, takich jak Friendster i MySpace, staje si¢ coraz
gorszy, poniewaz ich wiasciciele kltada wigkszy nacisk na szybki zwrot
z inwestycji i rentownos¢. Interfejsy tych portali byly czesto bardzo
ociezale i calkowicie za§miecone spamem, reklamami i grafikami spo-
walniajgcymi wczytywanie stron.
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Kiedy ich konkurencja nierozwaznie skupiala si¢ na doraznych ko-
rzy$ciach, ludzie z Facebooka dokonali waznego odkrycia. Zauwazyli,
ze jezeli uzytkownik pozyska siedmiu lub wiecej znajomych w ciagu
pierwszych dziesieciu dni, staje sie ,uzalezniony” od Facebooka i nie-
ustanie wraca na strone, by sprawdzi¢, co u tych znajomych stychac.
To ten moment, w ktérym uzytkownik zdaje sobie sprawe z niezwyktej
przydatnosci produktu - mozna by go okresli¢ efektem ,,0, ja cie!”. Aby
upewnic sie, ze osoby zakladajace nowy profil uzyskaja owa magiczna
liczbe siedmiu przyjaciot, Facebook oddelegowal czes¢ swoich najlep-
szych inzynieréw, by dowiedzieli si¢, w jaki sposob odszukaé w bazie
dawno zapomniang kuzynke lub kolege ze szkolnej fawki i wyswie-
tli¢ ich danemu uzytkownikowi na liScie sugerowanych znajomych.
Pozwolilo to znaczaco wzmocni¢ efekt sieciowy i okazalo si¢ §wietng
strategia, ktora przyniosta oczywiste, dlugoterminowe korzysci oraz
zapewnita im ciagly wzrost, do ktérego daza wszystkie start-upy.

Ludzie z Facebooka byli bardzo mlodzi, wietnie zorientowani i od
samego poczatku mieli wybiegajaca daleko w przyszlos¢ wizje tego, co
na dluzsza mete mogloby sta¢ si¢ sita napedows ich sukcesu (lepsze
wrazenia z uzytkowania), dlatego dla kazdego programisty bylo oczy-
wiste, ze majac taki zespot fachowcéw, Facebook bedzie wigkszy niz
jakikolwiek inny serwis, ktory kiedykolwiek dotad widziano. Na swojej
pierwszej konferencji zrobili na mnie bardzo dobre wrazenie, a nasza
aplikacja na Facebooku cieszyla si¢ powodzeniem, stato si¢ wigec dla
mnie jasne, ze musimy w maksymalnym stopniu wykorzystywac ich
sukces. Na szczgscie bylismy w grze od samego poczatku.

WYBUCHOWY WZROST - wskazéwka nr 12

Czy wiesz, co jest efektem ,0, ja cie!” w przypadku twojego produktu? Je-
sli nie, dowiedz sie tego i skup sie na tym, aby mogto doswiadczy¢ go jak
najwiecej uzytkownikow.
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Dlaczego Facebook?

Whbrew przekonaniu wielu osob Facebook nie byt pierwsza na Swiecie
siecia spotecznosciowa. Nie byty nia réwniez MySpace czy Friendster,
ktore odniosty umiarkowany sukces jeszcze przed rewolucja, jaka
wywotato pojawienie sie Facebooka. Pierwszym na Swiecie serwisem
spotecznosciowym byta witryna o nazwie Sixdegrees, ktora zostata
zatozona przez mojego mentora i bardzo bliskiego przyjaciela, An-
drew Weinreicha.

W rzeczywistosci Sixdegrees pojawito sie w cyberprzestrzeni pra-
wie dziesied lat przed zmieniajacym reguty gry portalem Zuckerber-
ga, czylijuz w 1997 r. Andrew jest jednym z najbardziej inteligentnych
przedsiebiorcéw, jakich kiedykolwiek znatem, ale Sixdegrees juz nie
istnieje, zas Facebook stat sie dominujaca siecia spotecznosciowa.
Jak do tego doszto? Co takiego niezwyktego ma Facebook, ze uczyni-
to go to jedna z najcenniejszych firm na Swiecie?

Bardzo wazna lekcja, jaka otrzymatem od Andrew, byta ta, ze rze-
cza podstawowa jest tak naprawde wyczucie odpowiedniego czasu.
Nie nalezy mylic¢ tego pojecia z byciem pierwszym, poniewaz wtasci-
wa chwila nie musi oznaczaé bycia prekursorem. W niektdrych przy-
padkach bowiem bycie pierwszym moze nawet tak naprawde obroécic
sie przeciwko tobie.

W przypadku Andrew, jego serwis Sixdegrees pojawit sie na rynku
mediow spotecznosciowych na dtugo przed Facebookiem, ale brako-
wato mu jednej funkgji, ktéra w petni upodobnitaby go do Facebooka:
mozliwosci publikacji zdjec.

Uwaga: Przeczuwajac, ze odkryt co$ waznego, Andrew opracowat
koncepcje znana jako Six-Degree Patent, ktéra wyjasnia, w jaki spo-
sob ludzie sa ze soba potaczeni w sieci. Od tamtej pory patent ten
stat sie bardzo waznym opisem wzajemnych powiazan uzytkownikéw
internetu i obecnie jego wtascicielem jest LinkedIn.

Serwis Sixdegrees wyprzedzat swoj czas w wielu réznych aspek-
tach, ale jednym z najistotniejszych czynnikéw byto to, ze technolo-
gia stanowiaca dzi$ podstawe istnienia serwiséw spotecznosciowych
- a zwtaszcza aparaty cyfrowe - nie byta wowczas tak powszechna.
Andrew wiedziat, ze zdjecia beda miaty olbrzymi wptyw na popularno-
Sci sieci spotecznosciowych, ale nie byto wéwczas jasne, w jaki sposob
uzytkownicy mieliby je publikowac na stronie. W pewnym momencie
probowat nawet pozyskiwac je od nich tradycyjna poczta i zatrudnit
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caty zespot ludzi do ich skanowania, a nastepnie umieszczania na pro-
filu uzytkownika. Chociaz stanowito to sprytne obejscie problemu, An-
drew ostatecznie stwierdzit, ze nie byto to zbyt praktyczne rozwiazanie.

Pojecie ..tagowania” kogos jeszcze nie istniato. To byt kolejny istot-
ny niuans zwiazany z pozytywnym oddziatywaniem mozliwosci pu-
blikowania zdje¢, ktora napedzata rozwoj pojawiajacych sie pozniej
serwisow spotecznosciowych.

Kompletnie zwariowana rzecza zwiazana z okreslaniem wtasciwego
momentu wejscia na rynek jest to, ze prawie nie da sie przewidziec,
kiedy nastapi owo ,trzesienie ziemi”. Andrew sprzedat serwis Sixde-
grees w 1999 r., kiedy bardzo niewiele osdb miato wtasne zdjecia cy-
frowe. Z kolei do 2003 r. wyprodukowano wiecej telefonéw z wbudo-
wanymi aparatami cyfrowymi niz samodzielnych urzadzen do cyfrowe;j
rejestracji obrazu. Pojawita sie tez nowa fala serwiséw spoteczno-
Sciowych, zaczynajac od Friendstera, poprzez MySpace, a konczac na
Facebooku.

Oficjalna cena sprzedazy serwisu Sixdegrees wyniosta 125 milio-
now dolaréw, wiec byta niemata, ale to nie byt ten poziom zysku,
jaki osiagnat Facebook. Niektorzy eksperci przewiduja, ze Face-
book moze kiedys stac sie najdrozsza firma warta 1 bilion dolardw.
Jak na ironie, posrdd tych ekspertéw sa moi byli koledzy i analitycy
z Wall Street, ktorzy Smiali sie ze mnie, kiedy w 2007 r. powiedzia-
tem, ze w ciagu kilku lat Facebook bedzie wart 100 miliardéw dol-
arow, i ktorych przekonywatem, aby jak najszybciej sie nim zain-
teresowali.

Czy rzeczywiscie Facebook byt zdecydowanie lepszy od wszyst-
kich innych serwiséw spotecznosciowych? Niezupetnie, poniewaz
jego funkcjonalnos$¢ i podstawowa koncepcja dziatania nie roznity sie
zbytnio od Sixdegrees, a nawet od Friendstera czy MySpace, ale ich
moment pojawienia sie na rynku i dtugoterminowa strategia rozwoju
byty odpowiednie. Pojawity sie tez wspierajace technologie, a do te-
go szybko spopularyzowaty sie telefony komorkowe, zas przesytanie
zdje¢ przez internet stato sie tatwiejsze niz kiedykolwiek wczesniej,
w zwiazku z czym uzytkownicy byli wreszcie gotowi, by zaczac¢ z nich
powszechnie korzystac.
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BADZ W CZYMS NAJLEPSZY NA SWIECIE

Ktéregos roku w styczniu spotkalem sie z moim przyjacielem i men-
torem Andrew na zorganizowanej dla szeféw internetowych serwi-
séw randkowych konferencji o nazwie iDate. W tym czasie Andrew
zarzadzal prawdopodobnie jednym z pierwszych mobilnych serwiséw
randkowych, MeetMoi (Andrew byl osoba, ktéra zajmowala sie jed-
noczes$nie wieloma réznymi biznesami). Jedng z najbardziej istotnych
rzeczy, jaka ustyszalem od Andrew podczas tej konferencji, bylo: ,,Na-
uczylem sie, ze aby wygra¢, musisz robi¢ co$§ madrzej od wszystkich
innych. A ja sadze, Cliff, ze jeste$ najlepszy na $wiecie w marketingu
wirusowym na Facebooku”

To, Ze uwaza mnie za ,najlepszego ze wszystkich’, brzmiato dos¢
pompatyczne, ale jego stwierdzenie byto dla mnie bardzo motywujace,
bo utwierdzito mnie w przekonaniu, co jest moja mocng strong jako li-
dera. Andrew zawsze wazyt stowa i nie mowit niczego ot tak sobie, jego
opinia data mi wiec odwage, ktorej potrzebowatem, aby potroi¢ moje
wysitki w wykorzystywaniu Facebooka do marketingu wirusowego.
Wiszystkie wysitki skierowalem na jak najlepsze poznanie tej platfor-
my. Stowa Andrew daly mi pewno$¢, ze powinienem zamkng¢ strone
(IMFT), ktéra nie pozwolita mi osiagna¢ tego, co chcialem, i sprobo-
wac zrobi¢ to z nowa witryna.

Decyzja o ostatecznym zamknieciu serwisu IMFT byla nie tylko
ogromna operacja finansowgy, ale takze szokiem dla pracownikow,
inwestoréw i pozostatych udzialowcéw, ktérzy przyszli na zwolane
zebranie. Chciatem zaja¢ si¢ niesprawdzonym produktem, ktory zo-
stal stworzony zaledwie kilka tygodni wczesniej, rezygnujac z roz-
wijania serwisu o ustalonej pozycji, ktory istnial juz dwa lata i mial
dziesigtki tysiecy uzytkownikow.

Logika mojego dzialania opierala si¢ na tym, ze chcialem patrze¢
w przysztosé, a nie w przeszlo$é, i przesta¢ fadowaé naprawde duze
pienigdze w produkt o ograniczonym potencjale. IMFT mial wiele
wad i nalezaloby przeznaczy¢ olbrzymig ilo$¢ czasu oraz kapitatu, by
usuna¢ nieuniknione bledy w oprogramowaniu i pozby¢ sie proble-
mow z serwerem — byly to minuty i dolary mogace mie¢ kluczowe zna-
czenie. Po prostu nie mogli$my ich roztrwoni¢. Ostatecznie decyzja ta
oznaczala zdjgcie z barkéw naszych ksiegowych goryla wazacego pot
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tony i miala natychmiastowy korzystny wpltyw na rozwdj naszej nowej
aplikacji na Facebooku.

WYBUCHOWY WZROST - wskazéwka nr 13

Czy istnieja projekty, ktore utrzymujesz przy zyciu, ignorujac zasady eko-
nomii (robiac to z emocjonalnych lub jakichs$ innych nieracjonalnych, np.
sentymentalnych, powoddw)? Jeéli tak, zamknij je natychmiast, aby odzy-
skac cenny czas i moc skoncentrowac sie na tym, co wazne.

Od momentu podjecia decyzji, IMFT zaczal ewoluowaé w MeetNew-
People (MNP), nowg aplikacje randkowa z prostym interfejsem. Po za-
logowaniu uzytkownikowi wyswietlalo sie zdjecie innego uzytkownika
z pytaniem: ,,Czy podoba ci si¢ ta osoba?”.

Jedna z najwazniejszych rzeczy, jakiej sie nauczylismy, byto to, ze
nieskuteczne okazalo si¢ wycigganie ludzi z Facebooka i przekiero-
wywanie ich do IMFT. Uzytkownicy po prostu nie chcieli opuszczaé
Facebooka i odkryli$my, ze znacznie bardziej oplaca si¢ skfonic ich do
podejmowania jak najwigkszej liczby dzialan na Facebooku. Dzigki te-
mu najszybciej mogliémy znalez¢ sie w ich kanatach informacyjnych
i uzyskac dostep do sieci ich przyjacidl. Zdajac sobie sprawe z wagi
utrzymania statego wzrostu, ustapiliSmy i przestaliémy probowac za-
biera¢ uzytkownikéw Facebookowi, by kierowa¢ ich na strone IMFT,
co natychmiast si¢ optacito.

Nie poniostem porazki. Po prostu odkrytem 10 000 blednych rozwigzat.
— THOMAS EDISON, NAJWIEKSZY AMERYKANSKI WYNALAZCA

MNP stuzyla nam w tym czasie za do$wiadczalny poligon. To byl po-
most prowadzacy do strony Are You Interested? (AYT), ktdrg oficjalnie
uruchomili$my 14 sierpnia 2007 r. Celem powstania tymczasowej wi-
tryny bylo przetestowanie jak najwiekszej liczby funkeji i wszelkich na-
szych pomystéw. Sprawdzalismy na niej, co moze przynies¢ najwigkszy
wzrost i w jaki sposéb utrzymac zainteresowanie uzytkownikéw, a jed-
nocze$nie jak najlepiej wykorzysta¢ unikatowe cechy Facebooka, aby
zwigkszac zasieg w sposob wirusowy.
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Nie mozna poprawic tego, czego nie mozna zmierzy¢

Szybko zdaliémy sobie sprawe, ze kluczem do sukcesu nie byto wy-
myslanie kolejnych genialnych rozwigzan, ale mozliwos¢ sprawdzenia
reakcji na nie naszych uzytkownikéw. Oznaczato to koniecznos¢ do-
konywania gruntownych analiz. Im wiecej testow przeprowadzalismy,
tym wigcej uczyliSmy si¢ na ich podstawie i tym wigkszy byt poziom
zadowolenia uzytkownikéw. Nasze testy dotyczyly rozmaitych rzeczy.
Bywaly niezwykle zfozone, bywaly i banalne - od dogtebnych analiz
sposobow wykorzystywania nowych funkgji po tak proste, jak bada-
nie odbioru réznych koloréw tta. Sprawdzanie reakcji na rézne barwy
uswiadomilo nam, jak ogromny wptyw na zachowanie uzytkownikow
majg nawet niewielkie zmiany. Jeli cie to ciekawi, to tak, rézowe tlo
w przypadku kobiet w znaczacy sposob zwigkszalo aktywnos¢ tej gru-
py demograficzne;j.

Ciagle eksperymenty i rzetelne analizy przeprowadzane w czasie
rzeczywistym staly si¢ podstawg dzialan naszej organizacji, poniewaz
nawet kiedy odnosilismy porazke, dowiadywalismy sie czego$ nowego
o naszych uzytkownikach. Po wizycie w siedzibie Facebooka przeko-
nali$my sie, ze majg bardzo podobna metode pracy, a mantra ich pro-
gramistow brzmiala: ,,Dzialaj szybko i niszcz”.

WYBUCHOWY WZROST - wskazéwka nr 14

Doskonate jest wrogiem ukonczonego. Stworzenie idealnie dziatajacej
funkcji wymaga opracowania wielu zatozen bez zebrania informacji zwrot-
nych od uzytkownikéw i niezbednych danych, co zajmuje znacznie wiecej
czasu. Czy kontynuujesz prace nad funkcjami, ktdre sa juz na tyle dopraco-

wane, ze z powodzeniem mozna je udostepni¢ grupie uzytkownikéw i po-
prosi¢ ich o ocene?

WYBUCHOWY WZROST - wskazéwka nr 15

Tworzenie produktu i testowanie go bez solidnego zaplecza analitycznego
jest jak prowadzenie samochodu z zastonietymi oczami - nie skonczy sie
dobrze. Czy dysponujesz wszystkimi niezbednymi danymi, aby méc doko-
nac analizy skutecznosci swoich dziatan?
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WYOBRAZ SOBIE, JAK MOGLOBY
IMIENIC SIE TWOJE ZYCIE,

GDYBY STWORZONY PRZEZ CIEBIE PRODUKT ZYSKIWAL CODZIENNIE
NIEPRAWDOPODOBNA LICZBE 100 000 NOWYCH UZYTKOWNIKOW,

170 BEZ WYDAWANIA NAWET GROSZA NA REKLAME. A CO, JESLI INWESTORZY
ZACZELIBY WALIC DO CIEBIE DRZWIAMI | OKNAMI?

To wlasnie praydarzylo sie Cliffowi Lernerowi, kiedy postanowil zainwestowat pieniadze zarobione na
intemetowym serwisie randkowym w aplikacje dziatajaca na nieznanej wowczas nikomu platformie
o nazwie Facebook. Aplikadja zaczeta sig wrstce guwattownie rozwija¢ i w niedhugim czasie cena akji
firmy Lemera wzrosta a2 0 2000%, uruchamiajac niezwykly faficuch wydarzen, ztozony z niespodzie-
wanych sukcestw i bolesnych doswiadczer. Ta fascynujaca i inspirujaca opowiesé pokazuje, jak

wywolaé wybuchowy warost dzieki stworzeniu wyjatkowego produktu
zidentyfikowa jedynie trzy wskazniki, ktére maja znaczenie

odkrywa sk gie warostu, by méc szybko s rozwijac|

y
stworzye w firmie wspaniala kulture pracy przyciagajaca ludzi petnych pasii

w blyskotliwy sp ¢ media, aby zdobye

W ksiaice Wybuchowy wzrost Cliff Lemer przedstawia zabawne historie  analizuje konkretne sytuadje,
aby podelit se tym, czego sie nauczyl, | poméc takée twojemu start-upowi
osiagnat sukces.

NIEZWYKLE CENNE LEKCJE - DOTYCZACE uzvsm:lvggm
EFEKTU WYBUCHOWEGO WZROSTU, mﬁ’xrl’omsmnow
SCICIELI START-
NOWACYINOSCI - DLA WEAS! '
,GNENERALNYCH POCHODZACE OD JEDNEGO Z NAJMADRZEJSZYC
PRZEDSIEBIORCOW, JAKICH ZNAM. .
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