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  Wstęp


  Kierownik produktu — kto to w ogóle jest? Jak zacząć karierę na tym stanowisku? Odpowiedzi na te pytania są dość trudne i złożone. Przesłuchałem niezliczone ilości wywiadów, podcastów z topowymi managerami i zauważyłem, że większość z nich łączy jedna rzecz. Wszyscy zaczęli tę pracę przez przypadek. Wywodzili się z różnych środowisk, mieli różne kwalifikacje, a czasami odrobinę szczęścia. Część z nich to typowi inżynierowie, inni to artyści, jeszcze inni to analitycy, a czasami wręcz ludzie, o których nikt by nie pomyślał, że nadają się do tej roli.


  Często pełnili obowiązki kierownika produktu bezwiednie. Po prostu robili, co do nich należało, a z czasem uświadomili sobie — hej, jest takie stanowisko jak product manager i wygląda to jak to, czym się teraz zajmuje. Ta dam! Olśnienie, kurtyna opada.


  Jaki z tego morał? W sumie to żaden. Chcę Ci powiedzieć, że podejmujesz świadomą decyzję o obraniu kierunku na coś, co nie jest w pełni zdefiniowane, i chyba to powoduje, że ta rola jest taka kusząca.


  Zanim przejdziemy dalej, wyjaśnijmy sobie coś. To nie jest książka dla product managerów z 10-letnim stażem. To nie jest książka dla wymiataczy, którzy zjedli zęby na rozwoju swoich produktów. To nie jest książka dla marketingowców, którzy szukają nowych haczyków na uzależnienie klienta od swojej platformy. No to dla kogo ona jest?


  Ta książka jest dla projektantów aplikacji/produktów, którzy chcą wziąć na swoje barki więcej odpowiedzialności. Jest dla kierowników projektów chcących wyjść poza ramy zwykłego realizowania celów postawionych przez kogoś innego — celów, z którymi się nie zgadzają. Jest dla liderów, którym zadaje się pytania o obszary, za które — teoretycznie — nie są odpowiedzialni. Jest to również książka dla CEO rozwijających się firm, którzy szukają opcji na rozwój swoich istniejących lub nowych produktów, a którzy wcześniej tego nie robili. Mówiąc krótko, jest to książka dla młodych adeptów product managementu, którzy chcą rozpocząć swoją karierę w tym obszarze. Dla osób, które chcą lepiej wiedzieć, jak to jest odpowiadać za cały produkt tu i teraz.


  Czy naprawdę potrzebna jest kolejna książka? Zdecydowanie tak! Jeśli bym w to nie wierzył lub miał co do tego wątpliwości, nie zabierałbym się do jej napisania. Nie będę się w niej skupiał na konkretnym narzędziu czy frameworku. Zgodnie z moją filozofią młotka (każde narzędzie z zakresu zarządzania i programowania to młotek) należy wybrać taki młotek, który jest odpowiedni do danej sytuacji. Kiedy wchodziłem na ten dziewiczy teren, brakowało mi wiedzy, oj, jak bardzo mi jej brakowało. Gdy tylko zrozumiałem, że taka rola jak product management istnieje i zobaczyłem światełko w tunelu na rozpoczęcie nowego rozdziału swojej kariery, rzuciłem się na wszystko, co mogło mi w tym pomóc.


  Prawda jest jednak taka, że zdobycie wiedzy w tym zakresie jest dość problematyczne. Każda lektura skupiała się na bardzo konkretnych zagadnieniach, narzędziach, metodach. Z perspektywy czasu bardzo doceniam tę wiedzę, jednak to nie było to, czego szukałem na początku. Dowiadywałem się, jak biec maraton na trzydziestym kilometrze, ale nikt nie chciał mi powiedzieć, jak nie paść trupem przed dwudziestym. W momencie startu posiadałem bogate doświadczenie w programowaniu, zarządzaniu zespołem i projektami, więc — cytując klasyka — pomyślałem sobie: how hard can it be? i tak jak autor zaraz po wypowiedzeniu tych słów bardzo boleśnie nauczyłem się, że odpowiedź na to pytanie brzmi very, very hard.


  Zawsze powtarzamy, że uczymy się na błędach. Zgadza się. Jednak dla wielu te błędy — jak w moim przypadku — są bardzo kosztowne. Nie zawsze chodzi o finanse, nie zapominajmy o aspekcie mentalnym czy choćby zmarnowanych okazjach. Błędy, szczególnie na początku nowego rozdziału, są dla większości bardzo stresujące, frustrujące i demotywujące.


  Nie zrozum mnie źle, trzeba wyciągać wnioski z każdego błędu, jaki popełniamy, ale niektórych błędów po prostu lepiej unikać i wyciągać wnioski z cudzych porażek. Tak więc po przeczytaniu tej książki dowiesz się, jak zacząć, jak się przygotować, jak wystartować w tym maratonie i zachować siły do tego trzydziestego kilometra. Co robić w trakcie, aby mieć siły biec dalej. Potem, w zależności od branży, zespołu, otoczenia, produktu zaczniesz sięgać po bardziej wyszukane narzędzia i techniki. Na tym polega rozwój. Małymi krokami do celu. Nie potrzebujesz zaawansowanej analityki, jeśli nie masz pojęcia, jak zabrać się za wyznaczenie podstawowych wskaźników dla Twojego produktu. Nie zaczniesz ustalać podstawowych wskaźników, jeśli nie zrozumiesz, jakie są Twoje obowiązki i jakie są oczekiwania wobec osoby na Twoim stanowisku. To układanka, a ja pomogę Ci z nią wystartować. To do dzieła!


  A, i na koniec dodam jeszcze jedno. Jeśli spodziewasz się pseudonaukowego bełkotu, trudnych i wyszukanych słów, które mają potwierdzić wrażenie mojej ogromnej wiedzy i inteligencji, to lepiej odłóż tę książkę. Nie znajdziesz tego tutaj. Moim celem jest przedstawić poszczególne zagadnienia w najlżejszy, najprostszy i najbardziej przystępny sposób, w jaki tylko mogę. Ok, a teraz już poważnie… do dzieła!


  Założenie


  Musisz mieć na uwadze, że w obrębie całej książki przyjmuję pewne założenie. Nie wchodzisz na rynek z produktem, który od pierwszego dnia osiąga nieprawdopodobny sukces, i po miesiącu możesz żyć z odsetek. Co to to nie! Życzę Ci tego z całego serca i sobie też przy okazji. Na to się nie da przygotować.


  Nawet najwięksi potentaci sektora nowych technologii nie zawsze trafiają w potrzeby rynku i nie zawsze udaje im się tę potrzebę wykreować. Dlatego moje założenie brzmi następująco:


  Budujesz produkt z dużym potencjałem, jednak wymagający przemyślanej strategii, dobrego zespołu i świetnego product managera, którym na pewno się staniesz!


  Mając to na uwadze, możemy przejść dalej. Powodzenia!


  1. Zajrzyjmy do króliczej nory


  Skoro wszyscy zaczynali przez przypadek, to skąd tyle książek? Zarządzanie produktem nie jest wiedzą tajemną. To po prostu rola, która wymaga konkretnego otoczenia i określonych predyspozycji. Nie jest ona potrzebna w każdej firmie, a nawet nie jest potrzebna przy każdym produkcie.


  Zacznijmy jednak od uwspólnienia terminologii. Kim jest kierownik produktu w ogólnym rozumieniu?


  Kierownik produktu to osoba odpowiedzialna w organizacji za rozwój produktów zgodnie z praktykami zarządzania produktem. Kierownik produktu odpowiada za strategię biznesową produktu (zarówno fizycznego, jak i cyfrowego), określa wymagania funkcjonalne i zarządza wdrożeniem funkcjonalności. Koordynuje prace wielu różnych podmiotów (programiści, analitycy danych, projektanci itp.) i jest w pełni odpowiedzialny za biznesowy sukces produktu1.


  Niezła mieszanka, prawda? Strategia, biznes, definiowanie funkcjonalności, analiza danych, zarządzanie projektem. Wszystkiego po trochu. Ta definicja sama w sobie wiele nie mówi, jednak pokazuje coś, co bardzo chciałem Ci pokazać, a konkretnie: różnorodność i szeroki wachlarz kompetencji.


  PM PM-owi nierówny


  Najczęstsze pytania, jakie padają. to: czym się różni kierownik projektu od kierownika produktu i właściciela produktu2? Najprościej rozróżnić to tak.


  Kierownik projektu odpowiada za sukces w ramach zdefiniowanego obszaru. Wykorzystuje swoją wiedzę i umiejętności, aby dowieźć projekt w terminie i budżecie, mając do dyspozycji określone zasoby. Dysponuje swoim zespołem w zakresie przyznanych mu kompetencji i porusza się zgodnie z przyjętym schematem pracy. Określenie tego, czy dobrze, czy źle wywiązuje się z powierzonych mu obowiązków, jest stosunkowo proste, ponieważ ramy, w których się porusza, są zdefiniowane. No dobra, może nie zawsze „proste”, ale możemy przyjąć, że zawsze jest to mierzalne.


  Product Owner to rola bardzo zbliżona do kierownika produktu. Jej zadania skupiają się na dowożeniu wartości biznesowej budowanego produktu. Jednak zarówno jego obowiązki, jak i kompetencje są mocno ograniczone. Właściciel produktu skupia się na działaniach zgodnych z opracowaną i dostarczoną mu przez „biznes” strategią, która stoi za budowanym produktem. Jest on członkiem zespołu scrumowego i nie pełni — w stosunku do niego — żadnej roli nadzorczej. Product Owner dostarcza wymagania (tzw. User stories) i pełni rolę swego rodzaju łącznika między zespołem deweloperów a biznesem.


  Kierownik produktu z kolei to rola, której kwestia uprawnień, kompetencji, kontroli i „władzy” rozmywa się w obrębie organizacji. CEO produktu (niektórzy lubią dowartościować się tytułem — nie bądź jedną z tych osób) może nie mieć nad nikim formalnej kontroli. No dobra, ale na pewno ma władzę nad produktem! Na pewno? Zastanów się przez chwilę i weź pod uwagę wszystkie zmienne. Nie buduje go przecież dla siebie. Każde jego działanie musi wpisywać się w strategię firmy i być zgodne z jej wizją. To ograniczenie numer jeden. Jest ich więcej. Interesariusze, klienci, sprzedaż, dział prawny, rynek, przepisy prawne… To wszystko ograniczenia swobody działań. Cokolwiek robi kierownik produktu, musi je uwzględniać. W końcu produkt nie jest budowany w próżni. Nie zawsze da się jednoznacznie określić sukces w danym momencie, ponieważ często wskaźniki, którymi się kierujemy, są opóźnione i coś, co dziś wygląda na sukces, za miesiąc może się okazać totalną katastrofą. PM3 zawsze przed kimś odpowiada, musi brać pod uwagę konkurencję, biznes, strategie i cele firmy, dostępne zasoby w postaci ludzi, sprzętu, czasu i budżetu. Ponosi pełną odpowiedzialność za sukces lub porażkę swojego produktu, pomimo że nie zawsze jest jasne, kiedy jedno czy drugie następuje — no chyba, że zbankrutuje, to dość jednoznaczny wynik.


  Brzmi strasznie, co nie? Jeśli dopiero myślisz o rozpoczęciu kariery w tym kierunku, to możesz się zacząć zastanawiać, na co Ci ten kaktus. Jeśli już zacząłeś albo kazano Ci — możesz pomyśleć, co to za bagno, w którym właśnie pływasz, ale powiem Ci coś. Ta robota daje cholernie dużo satysfakcji!


  W mojej wieloletniej karierze kierownika projektów zawsze czegoś mi brakowało. Miałem poczucie pustki. Tak jakby w pudełku z puzzlami brakowało kilku elementów. Obrazek niby fajny, ale te dziury powodują, że nie mam ochoty wieszać go na ścianie. Wszystko zmieniło się, kiedy zacząłem oficjalnie prowadzić swój pierwszy produkt. Nie chodzi o władzę, nie chodzi o kontrolę. Chodzi o to, że masz realny wpływ na tworzenie czegoś. Widzisz, jak to powstaje, nadajesz temu kształt. Produkt jest żywy i reaguje na Twoje decyzje, każda zmiana jest widoczna w analizie danych, reakcjach użytkowników. Dyskusje z zespołem, w którym rozbijacie problem, z jakim się mierzycie, na czynniki pierwsze i szukacie rozwiązania, które trafi w punkt, a przynajmniej macie taką nadzieję, są zawsze świetną zabawą. Stawianie tez, eksperymentowanie, możliwość pracy z najlepszymi specjalistami. To mieszanka idealna.


  Mogę Ci zagwarantować jedno: nie będzie łatwo. Prawie na pewno masz braki w jakimś obszarze, który będzie Ci niezbędny. Jednak ta profesja daje dużo frajdy i możliwości rozwoju, a przecież o to chodzi.


  Produkty, produkty, produkty widzę


  Ze słowem „produkt” najczęściej kojarzymy coś namacalnego, coś, co możemy kupić w dowolnym sklepie. Jest to jak najbardziej dobre skojarzenie, jednak już od lat mamy również do czynienia z produktami cyfrowymi.


  Audiobook, który streamujemy, to produkt. Zakupiony/wypo-życzony film, który ściągamy, to produkt. To oczywiste — kupuję coś, więc to „coś” jest produktem. Jednak sprawa jest dużo bardziej skomplikowana w świecie PM-ów. Prosty przykład — Facebook.


  Sprzeczność nr 1 — Facebook jest darmowy


  Oczywiście w teorii. Płacimy za niego swoimi danymi i tym, co udostępniamy. Towarem Facebooka są dane. To na ich podstawie jest w stanie dostarczyć swoim klientom biznesowym jeden z najlepszych systemów targetujących. Tym, co od niego dostajemy w zamian za tę — jakże abstrakcyjną — walutę, jest możliwość przynależności do największej na świecie społeczności. Jest to ekstremalny przykład tego, jak wielkim kłamstwem staje się zwrot „darmowe” w świecie cyfrowych produktów.


  Sprzeczność nr 2 — Facebook to wiele produktów z perspektywy PM-a


  Facebook posiada wielu kierowników produktu. Każdy(-da) jest odpowiedzialny(-na) za „coś” w ramach całej platformy. Te mistyczne „cosie” to produkty. Produktem jest ściana z postami, produktem będzie usługa zakupu reklam, produktem jest Messenger. Przykłady można mnożyć. Każdy z nich ma osobę odpowiedzialną za określenie kierunku i strategii rozwoju, które muszą być zgodne z kierunkiem i strategią firmy. Te miniprodukty razem tworzą coś wielkiego, jednak wymaga to dużej pracy związanej z koordynacją i zarządzaniem. Zawsze patrz na produkt nie tylko jak na całość, ale postaraj się rozbić to na czynniki pierwsze i zastanów się, jak niezależne mogą być poszczególne jednostki.


  Dla użytkownika produkt to najczęściej rzecz/system/aplikacja, z któ-rej/którego korzysta, którą/który kupuje lub wypożycza. Dla Ciebie produktem będzie obszar, za który będziesz ponosić pełną odpowiedzialność. Może to być cała platforma lub jej wycinek. Może to być jedna, konkretna i bardzo dobrze określona funkcjonalność lub nowatorski start-up, który dopiero wchodzi na rynek. Im bardziej złożony produkt końcowy, tym więcej niewiadomych w Twoim równaniu. Produkt nigdy, ale to nigdy nie jest budowany w próżni. Ilość zależności biznesowych, funkcjonalnych, technologicznych, użytkowych, a nawet prawnych rośnie lawinowo wraz ze wzrostem biznesu, w ramach którego jest budowany.


  Dzień dobry, a kim pan jest?


  Wszystko, co jest związane z IT, rozrasta się błyskawicznie. Powstają nowe specjalizacje i potrzeby. Z nich wyrastają nowe stanowiska. Czasami ciężko za tym nadążyć. Do całej tej układanki dołóż nader sprytnych ludzi z działów HR, którzy wymyślają coraz to bardziej wyszukane nazwy stanowisk tylko po to żeby utrudnić headhunterom wyciąganie pracowników z firmy.


  Niestety podobnie ma się sytuacja z kierownikami produktów. Nazw znajdziecie naprawdę wiele. Co więcej, firmy często nie wiedzą, że szukają kogoś takiego, i wpisują np. project manager, program manager itp., itd. Hulaj dusza, piekła nie ma.


  To jak się w tym połapać? Spokojnie, pomogę i w tym. Poniżej znajdziesz bazowy i nieśmiertelny podział kierowników produktów wraz z opisem ich zakresu obowiązków. Gdy będziesz miał tę wiedzę, będzie Ci dużo łatwiej odnaleźć się w gąszczu ofert. Co więcej, możesz zauważyć, że w swojej firmie już wykonujesz takie zadania i natchnie Cię do ciekawych i — mam nadzieję — owocnych rozmów z przełożonymi. Do dzieła!


  Było nas trzech… o rodzajach kierowników produktu


  Na co należy zwrócić uwagę podczas obierania tej ścieżki kariery? Przede wszystkim na charakter tej pracy (patrz poprzedni rozdział). Po drugie na fakt, że wyróżniamy trzy główne odmiany PM-a. Są to:


  
    	PM wewnętrzny


    	PM B2B


    	PM B2C

  


  PM wewnętrzny


  Najlepsza forma na spokojne i lekkie wejście w świat produktów. Kierownik produktów wewnętrznych odpowiada za dostarczanie narzędzi dla osób wewnątrz Twojej organizacji. Jak zacząć? Oczywiście standardowa rekrutacja to jedna z metod. Duże organizacje często poszukują osób do objęcia kontroli nad tym, co dzieje się z ich technologami wewnętrznie. W intrenecie możesz spotkać się z opiniami, że z powodu braku sprzedaży i „klientów” jest to niepełnoprawna forma tego stanowiska. Jednak — moim zdaniem — to może mówić jedynie osoba, która nie była na tym stanowisku. Poziom złożoności, szczególnie w dużych organizacjach, jest często większy niż w niejednym produkcie komercyjnym. Niemniej jednak wymagania mogą być trochę niższe, ponieważ i ryzyko takich wdrożeń bywa dużo mniejsze. Inny sposób, czyli wykreowanie potrzeby na takie stanowisko, opisany jest w dalszej części książki (patrz rozdział: Jak zacząć pracę jako product manager).


  Główny ciężar Twoich obowiązków kręci się wokół trzech obszarów: komunikacja, planowanie i zarządzanie zasobami. Te elementy są ze sobą bardzo ściśle powiązane wewnątrz organizacji. Bez dobrego planowania i komunikacji nie uda Ci się uzyskać niezbędnych zasobów. Bez komunikacji i budowania silnych relacji nie zdobędziesz niezbędnego poparcia dla przeforsowania swoich pomysłów i inicjatyw. To wybuchowa mieszanka zarządzania projektami, biznesu i elementów polityki. Budżet często nie jest liczony w złotówkach, a w ilości roboczodni — jednak ten aspekt jest mocno indywidualny i zależny od firmy, w której pracujesz.


  Często będziesz musieć wykazać się kreatywnością w celu zbierania istotnych danych analitycznych. Produkty wewnętrzne często są delikatnie upośledzone w tym aspekcie. Rzadko kiedy firma, budując produkt na swoje potrzeby, myśli o jego analityce. Dodatkowo wyliczenie ROI (Return of Inwestment) też nie jest takie oczywiste. Produkt nie jest sprzedawany, w związku z czym musisz inaczej podejść do słowa „wartość”. Możesz np. policzyć, ile czasu zaoszczędzą osoby X i Y, a następnie kiedy kwota wyliczona na podstawie ich pensji będzie większa niż koszt inwestycji. Jednak są bardziej abstrakcyjne przypadki. Twoim ROI może być poprawa zadowolenia wśród pracowników, polepszenie odbioru produktu itp. W takim podejściu określenie pozytywnego/negatywnego zwrotu z inwestycji nie jest proste i wymaga przemyślanego podejścia do zebrania danych, na podstawie których określisz parametry sukcesu.


  
    
      
        	
          Charakterystyka stanowiska:


          
            	idealne na rozpoczęcie tej ścieżki kariery,


            	niskie ryzyko za sprawą dość hermetycznej grupy odbiorców,


            	brak ryzyka (lub minimalne) wystawienia marki/firmy na szwank,


            	możliwość bliskiego i dogłębnego poznania technologii,


            	dużo pracy związanej z kierowaniem projektami.

          

        
      

    
  


  PM B2B (Business to Business)


  Ta forma jest dość specyficzna, jednak z powodu bardzo silnego rozwoju platform SaaS (System as a Service) coraz popularniejsza. Przede wszystkim Twoim klientem nie są i nie będą użytkownicy systemu. Ich zdanie powinno się dla Ciebie liczyć, jednak to nie oni podejmują finalną decyzję o zakupie i nie oni odpowiadają za rozliczenia.


  Twoim faktycznym klientem jest inna firma, która dokonuje zakupu systemu/platformy. Powoduje to, że idziesz przez świat trochę okrakiem. Z jednej strony musisz sprawić, żeby użytkownicy byli zadowoleni (w końcu mogą mieć coś do powiedzenia w organizacji), a z drugiej musisz zadowolić osoby, które być może w ogóle nie będą korzystać z Twojego produktu. Dwa odmienne światy i różne potrzeby. Znacząco podnosi to poprzeczkę, jeśli chodzi o trudność w podejmowaniu decyzji.


  Kolejnym elementem, który dochodzi, jest ścisła współpraca z działem sprzedaży. Oczywiście jeśli są do tego oddelegowane odpowiednie osoby. Czasami zdarza się (szczególnie w start-upach czy małych organizacjach), że to kierownik produktu zajmuje się sprzedażą. Muszę jednak powiedzieć, że nie jest to zdrowa sytuacja. Jedna osoba nie jest w stanie realizować wszystkich zadań. Jeśli spotykasz się z taką sytuacją, czym prędzej zacznij działać w kierunku wyszkolenia i oddelegowania tych operacji do konkretnej osoby/osób. Twoja rola w zakresie sprzedaży powinna ograniczyć się do ew. prezentacji, przedstawiania produktu, koordynacji działań, wsparcia w zakresie budowania profilu potencjalnego klienta, analizy działań. Jak widzisz, chodzi bardziej o to, abyś był obecny(-na) na etapie planowania i analizy wyników, a pracę operacyjną w zakresie sprzedaży zostawił(-ła) komu innemu.


  Pomimo wyższego poziomu złożoności działań i realnego ryzyka związanego z finansowaniem, przychodami i kosztami (o czym zaraz) jest to dobre stanowisko na rozpoczęcie kariery jako kierownik produktu. Przede wszystkim dlatego, że baza Twoich klientów, a często i użytkowników, jest nadal stosunkowo ograniczona. Tego typu platformy są z reguły mocno wyspecjalizowane, co powoduje, że naturalnie zawęża się grupa odbiorców.


  Dobre zarządzanie budżetem staje się nieodzowne. Wszystko, co budujesz, jest kosztem, trzeba to sfinansować. Potencjalny zysk stanie się dla Ciebie częstym czynnikiem decydującym o priorytetach poszczególnych elementów. Jednak pamiętaj, że czasami drobne zmiany, które na pierwszy rzut oka nie przekładają się na zysk, mogą mieć ogromne znaczenie w długiej perspektywie czasu. Nie wolno Ci zawsze i bezapelacyjnie kierować się jedynie tabelkami bezpośrednich kosztów i zysków, jednak nigdy nie wolno Ci też o nich zapomnieć. Wszystko musi się wpisywać w długofalową strategię rozwoju.


  Wspominałem o małej liczbie klientów/użytkowników. Musisz wiedzieć, że to obosieczny miecz. Z jednej strony daje Ci to pewien komfort, bo ewentualny błąd, chybione rozwiązanie nie uderzy w ogromną liczbę ludzi, jednak z drugiej strony przy dziesięciu klientach zaszkodzenie pięciu z nich to dość duży procent poszkodowanych. Tego typu biznes charakteryzuje się również tym, że Twoja współpraca z klientami jest bardzo ścisła, tym samym ich oczekiwania są większe. Każdy kocha krótkie deadline’y, prawda?


  
    
      
        	
          Charakterystyka stanowiska:


          
            	dobre na rozpoczęcie tej ścieżki kariery,


            	ograniczona baza klientów,


            	ważna rola zysku finansowego podczas priorytetyzacji,


            	krótkie deadline’y,


            	częste integracje z innymi platformami.

          

        
      

    
  


  PM B2C


  Stres, presja, ryzyko zaszkodzenia marce, liczne i sprzeczne ze sobą informacje zwrotne, zdenerwowani klienci, ciasne deadline’y, niepewność. Brzmi wspaniale, co nie? To po części chleb powszedni każdego kierownika produktu odpowiadającego za wyjście na otwarty rynek do klientów indywidualnych. Nie ma co się oszukiwać. To ciężki kawałek chleba, a im większy sukces i rozwój, tym ciężej. Poziom trudności jest wprost proporcjonalny do sukcesu, jaki odnosisz. Każdy nowy klient to kolejny głos, który musisz przeanalizować i brać pod uwagę.


  Kierownik produktu odpowiedzialnego za rynek B2C wypływa na szerokie wody. Rozpoczęcie kariery od takiego typu produktu, który już jest znany i uznany, to bardzo trudne zadanie, więc musisz mieć pewność, że chcesz to robić.


  No dobra, ale czy jest jakiś pozytyw? Uczysz się naprawdę dużo i szybko. Od analizy danych przez rozumienie zachowania klientów po eksperymentowanie i różne formy testów. Masz największą możliwość rozwoju i zdobywasz dużo cennego doświadczenia. Masz okazję na sprawną weryfikację każdej teorii i skonfrontowanie jej z praktyką. Jest to naprawdę dobra zabawa.


  Jednak wszystko musi być robione w sposób przemyślany. Jeśli produkt, za który odpowiadasz, jest jedynym wypuszczonym przez Twoją firmę, to każdy jego problem odbija się bezpośrednio na Tobie i przedsiębiorstwie. Pula użytkowników jest duża i zasadniczo niczym nieograniczona. Dążysz do jej ciągłego powiększania. Co więcej, masz do czynienia z indywidualnymi jednostkami, a prawda jest taka, że wszystkich nie zadowolisz. To po prostu niemożliwe. Z jednej strony każde niedopatrzenie może wygenerować efekt kuli śnieżnej i narazisz firmę na stratę pieniędzy. Z drugiej strony każdy sukces również może wytworzyć ten sam efekt, ale tym razem 
Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  2. Jak zacząć pracę jako product manager
Dostępne w wersji pełnej.

  3. Zacząłem pracę product managera — co mam teraz robić?
Dostępne w wersji pełnej.

  4. Cykl życiowy produktu
Dostępne w wersji pełnej.

  5. Fazy budowania produktu
Dostępne w wersji pełnej.

  6. Kolejny krok
Dostępne w wersji pełnej.

  7. Analiza rynku
Dostępne w wersji pełnej.

  8. Eksperymenty
Dostępne w wersji pełnej.

  9. Wdrożenie i wykorzystanie funkcjonalności
Dostępne w wersji pełnej.

  10. Analityka
Dostępne w wersji pełnej.

  Zakończenie
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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