


Od pomysłu do sukcesu - Moja droga z MVP 

Praktyczny przewodnik po Minimum Viable Product z perspektywy 20 lat doświadczenia w 
finansach i IT 

Autor: Bartosz Frączek 

 

Spis treści 

Rozdział 1: Moja droga do zrozumienia MVP 
Rozdział 2: Lekcje z pierwszej linii - co nauczyły mnie banki 
Rozdział 3: Gdy giganci zaczynali od małych kroków 
Rozdział 4: Odkrywanie prawdziwej wartości - moja metodologia 
Rozdział 5: Design Thinking w praktyce - od teorii do działania 
Rozdział 6: Moje wskazówki dla przyszłych twórców MVP 
Epilog: Przyszłość należy do tych, którzy uczą się szybko 

 

Rozdział 1: Moja droga do zrozumienia MVP 

Pamiętam dokładnie ten moment. Był to chłodny październikowy poranek 2014 roku.  
To właśnie wtedy, przeglądając w księgarni tytuły, po raz pierwszy natknąłem się na pojęcie 
MVP - Minimum Viable Product. Na początku wydawało mi się to kolejnym buzzwordem z 
Doliny Krzemowej, jednym z tych modnych określeń, które co jakiś czas pojawiają się w 
świecie biznesu. Ale im więcej czytałem, tym bardziej uświadamiałem sobie, że to może być 
klucz do rozwiązania problemów, z jakimi zmagałem się przez lata. 

Początki w świecie finansów - lekcje, które ukształtowały moje myślenie 

Moja przygoda z zarządzaniem projektami rozpoczęła się na początku tego stulecia., kiedy 
świat finansów przechodził przez rewolucję technologiczną. Banki, w których pracowałem, 
były gigantycznymi maszynami, gdzie każda decyzja musiała być dokładnie przemyślana, 
każdy proces skrupulatnie zaplanowany, a każdy projekt realizowany według sztywnych 
procedur. W Nordea nauczyłem się precyzji i systematyczności. W GNB poznałem znaczenie 
analizy ryzyka. W Deutsche Bank zrozumiałem, jak ważna jest optymalizacja kosztów. 

Przez wszystkie kolejne lata specjalizowałem się w Activity Based Costing - metodologii, 
która pozwala precyzyjnie przypisać koszty do konkretnych działań i procesów. ABC 
nauczyło mnie myśleć w kategoriach wartości - każda aktywność musi mieć swoje 
uzasadnienie, każdy proces powinien przynosić wymierną korzyść. Nie zdawałem sobie 
wtedy sprawy, że te umiejętności staną się fundamentem dla mojego późniejszego 
zrozumienia MVP. 

Realizowałem dziesiątki, a potem setki projektów. Niektóre były spektakularnymi 
sukcesami - jak wdrożenie systemu zarządzania ryzykiem, który pozwolił zaoszczędzić 
miliony euro rocznie. Inne kończyły się porażką - jak platforma do obsługi klientów 



korporacyjnych, nad którą pracowaliśmy przez dwa lata, a która ostatecznie została 
odrzucona przez użytkowników jako zbyt skomplikowana i niepraktyczna. 

Z każdym projektem rosło we mnie przekonanie, że coś w naszym podejściu jest 
fundamentalnie błędne. Zbyt często budowaliśmy rozwiązania, które były technicznie 
doskonałe, ale nie odpowiadały na rzeczywiste potrzeby użytkowników. Zbyt często 
inwestowaliśmy ogromne zasoby w funkcjonalności, które ostatecznie okazywały się 
niepotrzebne. Zbyt często odkrywaliśmy problemy dopiero na końcu, kiedy było już za 
późno na wprowadzenie znaczących zmian. 

Moment przełomu - odkrycie filozofii MVP 

Wracając do tamtego październikowego poranka w 2014 roku - czytając o MVP, zacząłem 
dostrzegać paralele z moimi doświadczeniami w bankowości. Eric Ries w swojej książce 
“The Lean Startup” (bo to po tę pozycję sięgnąłem tego dnia w Empiku) opisywał dokładnie 
te same problemy, z jakimi zmagałem się przez lata, ale oferował zupełnie inne rozwiązanie. 
Zamiast planować wszystko z góry, proponował rozpoczęcie od minimum, które pozwoli na 
naukę. Zamiast budować kompletny produkt, sugerował stworzenie wersji, która umożliwi 
walidację kluczowych założeń. 

MVP to nie jest po prostu “okrojona wersja” produktu - to fundamentalnie inne podejście do 
innowacji. To filozofia, która stawia uczenie się ponad planowanie, eksperymentowanie 
ponad przewidywanie, adaptację ponad sztywne trzymanie się pierwotnej wizji. Dla kogoś, 
kto przez dekadę pracował w środowisku, gdzie każdy szczegół musiał być zaplanowany z 
wyprzedzeniem, to było prawdziwą rewolucją myślenia. 

Zacząłem analizować swoje dotychczasowe projekty przez pryzmat tej nowej perspektywy. 
Ile razy mogliśmy zaoszczędzić miesiące pracy, gdybyśmy zaczęli od prostej wersji i 
stopniowo ją rozwijali na podstawie feedbacku użytkowników? Ile razy mogliśmy uniknąć 
kosztownych błędów, gdybyśmy przetestowali nasze założenia na wczesnym etapie? Ile 
razy mogliśmy odkryć prawdziwe potrzeby klientów, zamiast zgadywać, czego mogą 
potrzebować? 

Przejście do świata IT - nowa perspektywa 

W 2018 roku podjąłem decyzję, która zmieniła moje życie zawodowe - przeszedłem z 
tradycyjnego sektora finansów do branży IT. To był naturalny krok w mojej ewolucji 
zawodowej. Przez lata obserwowałem, jak technologia zmienia świat finansów, i chciałem 
być częścią tej transformacji, a nie tylko jej świadkiem. 

W nowym środowisku odkryłem, że metodologie, które w bankowości były nowością, tutaj 
były codziennością. Agile, Scrum, Lean Startup - to wszystko było naturalną częścią kultury 
organizacyjnej. Ale co najważniejsze, odkryłem, że moje doświadczenie z Activity Based 
Costing i zarządzaniem projektami w tradycyjnych instytucjach finansowych daje mi 
unikalną perspektywę na MVP. 

Podczas gdy moi nowi koledzy doskonale rozumieli techniczne aspekty tworzenia 
produktów cyfrowych, ja wnosiłem doświadczenie w analizie kosztów, zarządzaniu 
ryzykiem i optymalizacji procesów biznesowych. Szybko zrozumiałem, że MVP to nie tylko 



narzędzie dla startupów - to metodologia, która może zrewolucjonizować sposób, w jaki 
duże organizacje podchodzą do innowacji. 

Czym naprawdę jest MVP - definicja z perspektywy praktyka 

Po latach pracy z MVP, zarówno w projektach komercyjnych, jak i w działalności społecznej 
(pomagam organizacjom pozarządowym w optymalizacji ich procesów), wypracowałem 
własne rozumienie tej koncepcji. MVP to nie jest produkt minimalny - to produkt 
maksymalnie efektywny w kontekście uczenia się. 

Minimum Viable Product składa się z trzech kluczowych elementów, które muszą być w 
idealnej równowadze: 

Minimum - to nie oznacza “najtańszy” czy “najszybszy do zrobienia”. To oznacza 
precyzyjnie wyizolowany zestaw funkcjonalności, który pozwoli nam przetestować 
najważniejszą hipotezę biznesową. W moim doświadczeniu, największym błędem jest 
mylenie “minimum” z “maksymalną oszczędnością”. Prawdziwe minimum to często rezultat 
głębokiej analizy i trudnych decyzji o tym, co jest naprawdę kluczowe. 

Viable - produkt musi dostarczać rzeczywistą wartość użytkownikom. Nie może to być 
prototyp czy demo. Musi to być coś, z czego ludzie będą chcieli korzystać, za co będą gotowi 
zapłacić, co rozwiąże ich prawdziwy problem. W moich projektach zawsze zadaję pytanie: 
“Czy ktoś zapłaciłby za to, co właśnie budujemy, nawet w tej uproszczonej formie?” 

Product - to musi być kompletne rozwiązanie w swoim zakresie. Może być ograniczone 
funkcjonalnie, ale w ramach tego, co oferuje, musi działać niezawodnie i profesjonalnie. 
Użytkownicy muszą mieć poczucie, że korzystają z prawdziwego produktu, a nie z 
eksperymentu. 

Pętla uczenia się - serce metodologii MVP 

Największym odkryciem w mojej pracy z MVP była pętla “buduj-mierz-ucz się”. To nie jest 
liniowy proces, ale ciągły cykl, który pozwala na stopniowe doskonalenie produktu i głębsze 
zrozumienie potrzeb rynku. 

Buduj - na tym etapie tworzymy najprostszą możliwą wersję produktu, która pozwoli nam 
przetestować kluczową hipotezę. W moim doświadczeniu, największym wyzwaniem jest 
oprzeć się pokusie dodawania “jeszcze jednej małej funkcji”. Dyscyplina w ograniczaniu 
zakresu to klucz do sukcesu. 

Mierz - zbieramy dane o tym, jak użytkownicy reagują na nasz produkt. To nie są tylko 
metryki techniczne, ale przede wszystkim informacje o zachowaniach, preferencjach i 
problemach użytkowników. Moje doświadczenie z analizy finansowej bardzo pomaga na 
tym etapie - umiem odróżnić sygnał od szumu w danych. 

Ucz się - analizujemy zebrane dane i wyciągamy wnioski, które wpłyną na kolejną iterację. 
To może oznaczać dodanie nowych funkcji, modyfikację istniejących, a czasem nawet 
fundamentalną zmianę kierunku rozwoju (pivot). 



Różnica między MVP a prototypem 

Jedna z najczęstszych pomyłek, z jakimi się spotykam, to mylenie MVP z prototypem. 
Prototyp to narzędzie do demonstracji koncepcji - pokazuje, jak coś może działać, ale nie 
jest przeznaczony do rzeczywistego użytku. MVP to funkcjonalny produkt, który dostarcza 
wartość użytkownikom, choć może być ograniczony w zakresie. 

Kiedy pracowałem nad koncepcją aplikacji ePet.app, która wykorzystuje algorytmy 
behawioralno-poznawcze do wspierania procesu adopcji zwierząt, pierwszą wersją nie był 
prototyp pokazujący wszystkie planowane funkcje. Zamiast tego stworzyliśmy prostą 
platformę, która pozwalała schroniskom publikować profile zwierząt z podstawowymi 
informacjami behawioralnymi. To było nasze MVP - funkcjonalne, użyteczne, ale 
ograniczone. Dopiero na podstawie feedbacku od schronisk i potencjalnych adopcyjnych 
rozwijaliśmy bardziej zaawansowane algorytmy. Dziś ePet.app jest na ostatniej prostej do 
rynkowej premiery. 

Walidacja hipotez biznesowych - lekcje z Activity Based Costing 

Moje doświadczenie z Activity Based Costing okazało się nieocenione w pracy z MVP. ABC 
nauczyło mnie myśleć w kategoriach hipotez - każdy koszt, każdy proces, każda aktywność 
to hipoteza o tym, że przynosi wartość organizacji. Podobnie MVP to hipoteza o tym, że 
określone rozwiązanie przyniesie wartość użytkownikom. 

W ABC weryfikujemy hipotezy poprzez dokładną analizę kosztów i korzyści. W MVP 
weryfikujemy je poprzez obserwację zachowań użytkowników i analizę metryk 
biznesowych. W obu przypadkach kluczowe jest podejście empiryczne - nie zakładamy, że 
wiemy, lecz testujemy nasze założenia. 

Jedną z najważniejszych lekcji, jakie wyniosłem z połączenia tych dwóch metodologii, jest 
znaczenie precyzyjnego definiowania hipotez. Zamiast ogólnego “użytkownicy będą chcieli 
korzystać z naszego produktu”, formułuję konkretne, mierzalne hipotezy: “właściciele 
małych firm będą gotowi zapłacić 50 zł miesięcznie za narzędzie, które pozwoli im 
zaoszczędzić 2 godziny tygodniowo na zarządzaniu finansami”. 

Eliminowanie marnotrawstwa - filozofia Lean w praktyce 

Jedną z kluczowych korzyści MVP jest eliminowanie marnotrawstwa - zarówno w 
kontekście czasu, jak i zasobów. To rezonuje z moim doświadczeniem w optymalizacji 
kosztów w bankowości. Przez lata widziałem, jak organizacje marnują miliony na projekty, 
które ostatecznie nie przynoszą oczekiwanej wartości. 

MVP pozwala na wczesne wykrycie problemów i szybkie zmiany kierunku. Zamiast 
inwestować rok w budowanie kompletnego produktu, który może okazać się nietrafiony, 
inwestujemy miesiąc w MVP, które pozwoli nam zweryfikować nasze założenia. Jeśli się 
mylimy, tracimy miesiąc, a nie rok. Jeśli mamy rację, zyskujemy przewagę konkurencyjną 
dzięki szybszemu wejściu na rynek. 

W moich projektach zawsze staram się kwantyfikować tę oszczędność. Ile kosztowałoby nas 
zbudowanie pełnej wersji produktu? Ile kosztuje zbudowanie MVP? Jaka jest różnica w 



czasie wprowadzenia na rynek? Te pytania, które wydają się oczywiste dla kogoś z 
doświadczeniem finansowym, często są pomijane przez zespoły techniczne skupione na 
aspektach technicznych produktu. 

Przygotowanie do dalszej podróży 

Ten pierwszy rozdział to dopiero początek naszej wspólnej podróży przez świat MVP. W 
kolejnych rozdziałach podzielę się konkretnymi doświadczeniami z moich projektów, 
przeanalizujemy historie sukcesu globalnych firm, które zaczynały od MVP, i poznamy 
praktyczne metodologie, które możesz zastosować w swoich projektach. 

Ale zanim przejdziemy dalej, chcę, żebyś zapamiętał jedną rzecz: MVP to nie jest skrót do 
sukcesu. To metodologia, która wymaga dyscypliny, cierpliwości i gotowości do uczenia się 
z błędów. To podejście, które może być trudne dla osób przyzwyczajonych do tradycyjnych 
metod zarządzania projektami, ale które może przynieść spektakularne rezultaty dla tych, 
którzy są gotowi zmienić swój sposób myślenia. 

W następnym rozdziale opowiem ci o konkretnych lekcjach, jakie wyniosłem z ponad stu 
projektów, i o tym, jak te doświadczenia przygotowały mnie do zrozumienia i skutecznego 
stosowania metodologii MVP. 

Rozdział 2: Lekcje z pierwszej linii - co nauczyły mnie banki 

Kiedy ludzie pytają mnie o moje doświadczenie w zarządzaniu projektami, często zaczynają 
od technologii, metodologii czy narzędzi. Ja zawsze zaczynam od ludzi i od błędów. Bo to 
właśnie błędy, które popełniłem przez ponad dwadzieścia lat pracy, nauczyły mnie więcej o 
skutecznym zarządzaniu projektami niż wszystkie kursy i certyfikaty razem wzięte. 

Projekt, który nauczył mnie pokory 

Był rok 2006, pracowałem wtedy w jednej z topowych (ówcześnie) instytucji finansowych, i 
dostałem zadanie, które wydawało się prostym wyzwaniem: wdrożenie nowego systemu 
raportowania dla działu zarządzania ryzykiem. Miałem za sobą już kilka udanych projektów, 
czułem się pewnie w swojej roli, a metodologia Activity Based Costing, którą stosowałem, 
przynosiła wymierne rezultaty w optymalizacji kosztów. 

Projekt zaplanowałem perfekcyjnie - przynajmniej tak mi się wydawało. Przeprowadziłem 
szczegółową analizę wymagań, przygotowałem dokładny harmonogram, oszacowałem 
koszty z precyzją do ostatniego euro. Zespół składał się z najlepszych specjalistów, budżet 
był adekwatny, a kierownictwo pełne entuzjazmu. Wszystko wskazywało na to, że za osiem 
miesięcy będziemy świętować kolejny sukces. 

Rzeczywistość okazała się brutalna. Po sześciu miesiącach intensywnej pracy, kiedy system 
był już w 80% gotowy, okazało się, że użytkownicy końcowi - analitycy ryzyka - mają 
zupełnie inne potrzeby niż te, które zidentyfikowaliśmy na początku. Raporty, które 
zaprojektowaliśmy, były technicznie doskonałe, ale praktycznie bezużyteczne. Interfejs, 
który wydawał nam się intuicyjny, okazał się skomplikowany i czasochłonny w codziennym 
użyciu. 



Pamiętam ten moment, kiedy podczas prezentacji systemu jeden z doświadczonych 
analityków powiedział: “To wszystko wygląda bardzo profesjonalnie, ale czy moglibyśmy po 
prostu mieć jeden przycisk, który da nam to, czego potrzebujemy do codziennej pracy?” To 
było jak uderzenie obuchem. Przez sześć miesięcy budowaliśmy coś, co było technicznie 
zaawansowane, ale nie rozwiązywało podstawowego problemu użytkowników. 

Projekt ostatecznie zakończył się sukcesem, ale wymagało to dodatkowych trzech miesięcy 
pracy i znacznego przekroczenia budżetu. Co ważniejsze, nauczyło mnie to fundamentalnej 
lekcji: nie ma znaczenia, jak doskonały jest nasz plan, jeśli nie rozumiemy prawdziwych 
potrzeb użytkowników. Ta lekcja, choć bolesna, stała się fundamentem mojego późniejszego 
podejścia do MVP. 

Activity Based Costing jako prekursor MVP 

Przez lata specjalizacji w Activity Based Costing nie zdawałem sobie sprawy, że rozwijam 
umiejętności, które później okażą się kluczowe dla zrozumienia MVP. ABC to metodologia, 
która wymaga ciągłego kwestionowania założeń - każdy koszt musi mieć uzasadnienie, 
każda aktywność musi przynosić wartość. 

W jednym z projektów analizowałem koszty obsługi klientów korporacyjnych. Tradycyjne 
podejście polegało na przypisywaniu kosztów proporcjonalnie do obrotów klientów. Ale 
ABC pozwoliło mi odkryć, że niektórzy klienci o średnich obrotach generowali 
nieproporcjonalnie wysokie koszty obsługi ze względu na specyficzne wymagania, podczas 
gdy niektórzy duzi klienci byli bardzo “tani” w obsłudze. 

To odkrycie zmieniło całą strategię cenową banku. Ale co ważniejsze dla mojego 
późniejszego zrozumienia MVP, nauczyło mnie, że założenia, które wydają się oczywiste, 
często są błędne. Że prawda kryje się w danych, a nie w intuicji. Że każda hipoteza musi być 
zweryfikowana empirycznie. 

Kiedy lata później poznałem koncepcję MVP, natychmiast dostrzegłem paralele. MVP to w 
istocie ABC zastosowane do rozwoju produktu - każda funkcjonalność musi mieć 
uzasadnienie, każda inwestycja musi być zweryfikowana przez rzeczywiste zachowania 
użytkowników. 

Lekcja z ponad stu projektów 

Przez dwadzieścia lat kariery byłem zaangażowany w realizację ponad stu projektów 
biznesowych. Niektóre były małe - optymalizacja pojedynczego procesu, wdrożenie nowego 
narzędzia analitycznego. Inne były gigantyczne - kompleksowe systemy zarządzania 
ryzykiem, platformy obsługi klientów, programy transformacji cyfrowej. 

Z każdego projektu wynosiłem lekcje, ale dopiero z perspektywy czasu dostrzegam 
wspólne wzorce. Projekty, które kończyły się sukcesem, miały kilka wspólnych cech: 

Wczesne i częste konsultacje z użytkownikami końcowymi. Najlepsze projekty to te, 
gdzie od pierwszego dnia włączaliśmy rzeczywistych użytkowników w proces 
projektowania. Nie chodziło o formalne spotkania raz w miesiącu, ale o cotygodniowe sesje, 



podczas których pokazywaliśmy prototypy, zbieraliśmy feedback i natychmiast 
wprowadzaliśmy zmiany. 

Iteracyjne podejście do rozwoju. Zamiast planować wszystko z góry, najskuteczniejsze 
projekty rozwijały się etapami. Każdy etap dostarczał funkcjonalną wartość, a jednocześnie 
pozwalał nam uczyć się i dostosowywać kolejne kroki. 

Skupienie na rozwiązywaniu konkretnych problemów. Projekty, które kończyły się 
porażką, często zaczynały się od technologii lub “fajnej funkcji”. Projekty udane zawsze 
zaczynały się od problemu, który trzeba było rozwiązać. 

Mierzenie sukcesu przez pryzmat wartości biznesowej. Najlepsze projekty miały jasno 
zdefiniowane metryki sukcesu, które były związane z rzeczywistymi korzyściami 
biznesowymi, a nie tylko z techniczną funkcjonalnością. 

Kiedy poznałem metodologię MVP, zrozumiałem, że te wzorce to nie przypadek. To 
naturalne konsekwencje podejścia, które stawia uczenie się i walidację ponad planowanie i 
przewidywanie. 

Błąd, który kosztował miliony 

Jeden z najbardziej bolesnych projektów w mojej karierze dotyczył wdrożenia platformy do 
zarządzania portfelami inwestycyjnymi dla klientów private banking. Projekt był ambitny - 
mieliśmy stworzyć najnowocześniejszą platformę w Europie, która zrewolucjonizuje 
sposób, w jaki bogaci klienci zarządzają swoimi inwestycjami. 

Zespół był międzynarodowy, budżet liczył się w milionach euro, a harmonogram rozciągał 
się na dwa lata. Przez pierwsze osiemnaście miesięcy wszystko szło zgodnie z planem. 
Regularne raporty pokazywały postęp zgodny z harmonogramem, testy techniczne 
wypadały pozytywnie, a kierownictwo było zadowolone. 

Problem ujawnił się dopiero podczas pilotażu z pierwszą grupą klientów. Okazało się, że 
platforma, choć technicznie zaawansowana, była zbyt skomplikowana dla docelowych 
użytkowników. Klienci private banking, wbrew naszym założeniom, nie chcieli spędzać 
godzin na analizowaniu szczegółowych raportów i wykresów. Chcieli prostych, jasnych 
rekomendacji i możliwości szybkiego podejmowania decyzji. 

Co gorsza, odkryliśmy, że nasze podstawowe założenie o tym, jak klienci chcą zarządzać 
swoimi portfelami, było błędne. Zamiast aktywnego zarządzania, większość preferowała 
pasywne strategie z okazjonalnymi konsultacjami z doradcami. Platforma, którą 
budowaliśmy, była zaprojektowana dla aktywnych inwestorów, ale nasi klienci w większości 
takimi nie byli. 

Projekt ostatecznie został anulowany po dwóch latach i wydaniu ponad pięciu milionów 
euro. To była bolesna lekcja o znaczeniu wczesnej walidacji założeń. Gdybyśmy zastosowali 
podejście MVP, moglibyśmy odkryć te problemy po trzech miesiącach i wydaniu ułamka 
budżetu. 



Przejście do metodologii Agile 

Moje pierwsze spotkanie z metodologiami Agile miało miejsce około 2010 roku, kiedy mój 
chlebodawca, postanowił “zmodernizować” swoje podejście do zarządzania projektami. 
Początkowo byłem sceptyczny. Po latach pracy z tradycyjnymi metodologiami, gdzie 
wszystko było dokładnie zaplanowane i kontrolowane, Agile wydawało mi się chaotyczne i 
nieprofesjonalne. 

Pierwszym projektem, w którym zastosowaliśmy Scrum, było wdrożenie nowego systemu 
analitycznego dla działu compliance. Zamiast tradycyjnego podejścia - sześć miesięcy 
planowania, dwanaście miesięcy rozwoju, trzy miesiące testów - podzieliliśmy projekt na 
dwutygodniowe sprinty. 

Początkowo było trudno. Jako osoba przyzwyczajona do kontrolowania każdego aspektu 
projektu, musiałem nauczyć się delegować odpowiedzialność i ufać zespołowi. Ale już po 
pierwszych kilku sprintach zacząłem dostrzegać korzyści. Problemy, które w tradycyjnym 
podejściu ujawniłyby się dopiero na końcu, teraz były identyfikowane i rozwiązywane na 
bieżąco. 

Co najważniejsze, użytkownicy końcowi byli zaangażowani w proces od pierwszego dnia. 
Co dwa tygodnie pokazywaliśmy im działającą wersję systemu, zbieraliśmy feedback i 
wprowadzaliśmy zmiany w kolejnym sprincie. To pozwoliło nam nie tylko uniknąć błędów z 
poprzednich projektów, ale także odkryć możliwości, o których wcześniej nie myśleliśmy. 

Projekt zakończył się sukcesem - system został wdrożony w terminie, w budżecie, i co 
najważniejsze, użytkownicy byli z niego zadowoleni. Ale dla mnie najważniejszą lekcją było 
zrozumienie, że niepewność nie jest problemem do rozwiązania, ale rzeczywistością, z którą 
trzeba się nauczyć żyć i którą można wykorzystać jako przewagę konkurencyjną. 

Optymalizacja alokacji zasobów - lekcje dla MVP 

Jedną z kluczowych umiejętności, które rozwinąłem podczas pracy w bankowości, była 
optymalizacja alokacji zasobów. W środowisku, gdzie każdy euro musiał być uzasadniony, a 
każda godzina pracy dokładnie rozliczona, nauczyłem się myśleć w kategoriach 
efektywności i zwrotu z inwestycji. 

Ta umiejętność okazała się nieoceniona w pracy z MVP. Jedną z największych zalet MVP jest 
możliwość testowania hipotez biznesowych przy minimalnym zaangażowaniu zasobów. 
Zamiast inwestować miliony w pełny produkt, możemy zainwestować tysiące w MVP i 
sprawdzić, czy nasze założenia są słuszne. 

W jednym z moich projektów w branży IT analizowaliśmy możliwość stworzenia platformy 
do zarządzania projektami dla małych firm. Tradycyjne podejście wymagałoby zespołu 
dziesięciu programistów przez rok, co oznaczałoby koszt około miliona złotych. Zamiast 
tego stworzyliśmy MVP w ciągu trzech miesięcy przy zaangażowaniu trzech osób. 

MVP składało się z podstawowych funkcji: tworzenie projektów, przypisywanie zadań, 
śledzenie postępów. Nic więcej. Ale to wystarczyło, żeby przetestować naszą główną 
hipotezę: czy małe firmy są gotowe płacić za narzędzie do zarządzania projektami? 



Odpowiedź była negatywna. Okazało się, że małe firmy preferują proste, darmowe 
rozwiązania, a nie są gotowe płacić za zaawansowane funkcjonalności. Ta lekcja kosztowała 
nas trzy miesiące i kilkadziesiąt tysięcy złotych, zamiast roku i miliona złotych. 

Redukcja ryzyka operacyjnego 

W bankowości zarządzanie ryzykiem to nie opcja, to konieczność. Przez lata nauczyłem się 
identyfikować, analizować i minimalizować różne rodzaje ryzyka operacyjnego. Ta 
umiejętność okazała się kluczowa w zrozumieniu jednej z najważniejszych korzyści MVP - 
redukcji ryzyka projektowego. 

Każdy projekt to inwestycja obarczona ryzykiem. Ryzyko, że nie zrozumiemy potrzeb 
użytkowników. Ryzyko, że rynek się zmieni. Ryzyko, że technologia okaże się 
nieodpowiednia. Ryzyko, że konkurencja nas wyprzedzi. W tradycyjnym podejściu te ryzyka 
kumulują się przez cały okres rozwoju projektu. 

MVP pozwala na wczesną identyfikację i mitygację tych ryzyk. Zamiast czekać do końca 
projektu, żeby sprawdzić, czy nasze założenia są słuszne, możemy to zrobić na początku. 
Jeśli się mylimy, możemy szybko zmienić kierunek (pivot) lub porzucić projekt, 
minimalizując straty. 

W moim doświadczeniu, projekty realizowane z wykorzystaniem podejścia MVP mają 
znacznie niższe ryzyko całkowitej porażki. Mogą wymagać zmian kierunku, mogą 
ewoluować w nieoczekiwany sposób, ale rzadko kończą się całkowitą stratą 
zainwestowanych zasobów. 

Podejmowanie decyzji oparte na dowodach 

Jedna z najważniejszych lekcji, jakie wyniosłem z pracy w sektrzoe finansowym, to 
znaczenie podejmowania decyzji opartych na dowodach, a nie na intuicji czy polityce 
organizacyjnej. W środowisku finansowym każda decyzja musi być uzasadniona danymi, 
każde założenie musi być zweryfikowane empirycznie. 

Ta kultura okazała się idealnym przygotowaniem do pracy z MVP. MVP to w istocie 
narzędzie do zbierania dowodów - dowodów na to, że nasze założenia o potrzebach 
użytkowników są słuszne, że nasz model biznesowy jest wykonalny, że istnieje rynek dla 
naszego produktu. 

W jednym z projektów, nad którym pracowałem po przejściu do branży IT, zespół był 
przekonany, że użytkownicy będą chcieli mieć dostęp do zaawansowanych funkcji 
analitycznych. Intuicja podpowiadała, że skoro konkurencja oferuje takie funkcje, my też 
powinniśmy. Ale dane z MVP pokazały coś zupełnie innego - użytkownicy korzystali 
głównie z podstawowych funkcji, a zaawansowane opcje były ignorowane. 

Ta informacja pozwoliła nam skoncentrować zasoby na doskonaleniu podstawowych 
funkcji, zamiast marnować czas na rozwijanie zaawansowanych opcji, których nikt nie 
potrzebował. Rezultat? Produkt, który był prostszy w użyciu, szybszy w działaniu i tańszy w 
utrzymaniu. 



Zwiększona pewność inwestorów 

Moje doświadczenie w analizie finansowej nauczyło mnie patrzeć na projekty z 
perspektywy inwestora. Każdy projekt to inwestycja, która powinna przynieść zwrot. 
Inwestorzy - czy to wewnętrzni (kierownictwo firmy), czy zewnętrzni (venture capital) - 
chcą mieć pewność, że ich pieniądze są dobrze ulokowane. 

MVP dostarcza tej pewności w sposób, jakiego nie może zapewnić żadna prezentacja czy 
biznesplan. To namacalny dowód na to, że zespół potrafi dostarczyć działający produkt, że 
istnieje rynek dla tego produktu, i że model biznesowy ma szanse powodzenia. 

W moich projektach doradczych często pomagam startupom w przygotowaniu się do 
rozmów z inwestorami. Zawsze radzę, żeby przed pierwszą prezentacją mieli gotowe MVP. 
Nie dlatego, że inwestorzy będą szczegółowo analizować funkcjonalności, ale dlatego, że 
MVP pokazuje, że zespół przeszedł przez proces uczenia się i walidacji. 

Inwestor, który widzi działające MVP i dane o zachowaniach użytkowników, ma znacznie 
większą pewność niż ten, który słucha tylko o planach i wizjach. MVP przekształca 
abstrakcyjną ideę w konkretny, mierzalny biznes. 

Przygotowanie do następnego etapu 

Doświadczenia z bankowości nauczyły mnie, że sukces w zarządzaniu projektami to nie 
kwestia szczęścia czy talentu, ale systematycznego stosowania sprawdzonych metodologii i 
ciągłego uczenia się z błędów. MVP to naturalna ewolucja tego podejścia - metodologia, 
która formalizuje proces uczenia się i czyni go centralnym elementem rozwoju produktu. 

W następnym rozdziale przyjrzymy się historiom firm, które zastosowały te zasady w 
praktyce i zbudowały globalne imperia, zaczynając od prostych MVP. Instagram, Airbnb, 
Uber - wszystkie te firmy zaczynały od rozwiązania prostego problemu w prosty sposób. 
Ich historie pokazują, jak potężne może być podejście MVP, gdy jest stosowane 
konsekwentnie i z właściwym zrozumieniem jego filozofii. 

Ale zanim przejdziemy do tych inspirujących przykładów, chcę, żebyś zapamiętał jedną 
rzecz: każdy błąd, każda porażka, każda lekcja z moich dwudziestu lat w bankowości 
przygotowała mnie do zrozumienia MVP. Twoje doświadczenia, nawet te negatywne, to 
cenny kapitał, który możesz wykorzystać w swojej pracy z MVP. Nie ma nic bardziej 
wartościowego niż praktyczna wiedza o tym, co działa, a co nie. 

Rozdział 3: Gdy giganci zaczynali od małych kroków 

Kiedy w 2018 roku przeszedłem z tradycyjnego sektora finansów do branży IT, jedną z 
pierwszych rzeczy, które mnie zaskoczyły, było to, jak wiele z najbardziej rozpoznawalnych 
firm technologicznych zaczynało od rozwiązań, które wydawały się niemal prymitywne w 
porównaniu z ich obecną formą. Jako osoba z doświadczeniem w analizie finansowej, 
zawsze interesowało mnie, jak te firmy przeszły od prostych pomysłów do globalnych 
imperiów wartych miliardy dolarów. 



Analizując historie Instagram, Airbnb, Uber i innych gigantów technologicznych przez 
pryzmat mojego doświadczenia w zarządzaniu projektami i optymalizacji kosztów, 
dostrzegłem wspólne wzorce, które są fascynujące z perspektywy MVP. Te firmy nie sukces 
nie był przypadkiem - był rezultatem konsekwentnego stosowania zasad, które dziś 
nazywamy metodologią MVP. 

Instagram: Lekcja o sile skupienia 

Historia Instagrama to dla mnie osobista lekcja o tym, jak ważne jest umiejętne 
ograniczanie zakresu projektu. Kiedy Kevin Systrom i Mike Krieger pracowali nad Burbn - 
aplikacją, która miała być “wszystkim dla wszystkich” - popełniali błąd, który sam robiłem 
wielokrotnie w swoich projektach. 

Burbn oferował check-iny, planowanie spotkań, udostępnianie zdjęć, i wiele innych funkcji. 
Z perspektywy tradycyjnego zarządzania projektami wyglądało to imponująco - bogata 
funkcjonalność, zaawansowane możliwości, kompleksowe rozwiązanie. Ale dane 
pokazywały coś zupełnie innego. Użytkownicy ignorowali większość funkcji i koncentrowali 
się wyłącznie na udostępnianiu zdjęć. 

To moment, który znam z własnego doświadczenia. Pamiętam projekt w Deutsche Bank, 
gdzie budowaliśmy kompleksową platformę analityczną z dziesiątkami raportów i funkcji. 
Po wdrożeniu okazało się, że 80% użytkowników korzysta tylko z trzech podstawowych 
raportów. Reszta była po prostu ignorowana, mimo że pochłonęła większość budżetu i 
czasu rozwoju. 

Systrom i Krieger podjęli decyzję, która wymagała ogromnej odwagi - porzucili wszystkie 
funkcje oprócz tej jednej, która rzeczywiście była używana. Przekształcili Burbn w 
Instagram, aplikację skoncentrowaną wyłącznie na udostępnianiu zdjęć z filtrami. To była 
klasyczna implementacja zasady MVP - ograniczenie do minimum, które dostarcza 
maksymalną wartość. 

Z perspektywy analizy finansowej, ta decyzja była genialna. Zamiast marnować zasoby na 
rozwijanie funkcji, których nikt nie potrzebował, skoncentrowali się na doskonaleniu tego, 
co naprawdę miało znaczenie dla użytkowników. Rezultat? Facebook kupił Instagram za 
miliard dolarów po zaledwie dwóch latach od jego powstania. 

Ta historia nauczyła mnie, że w MVP nie chodzi o dodawanie funkcji, ale o ich odejmowanie. 
Każda funkcja, która nie jest absolutnie kluczowa dla rozwiązania podstawowego problemu 
użytkownika, to potencjalne marnotrawstwo zasobów. 

Airbnb: Gdy osobisty problem staje się globalnym rozwiązaniem 

Historia Airbnb rezonuje ze mną szczególnie mocno, bo pokazuje, jak osobisty problem 
może stać się podstawą globalnego biznesu. Brian Chesky i Joe Gebbia mieli problem z 
opłaceniem czynszu. Ich rozwiązanie było proste - wynająć nadmuchiwane materace w 
swoim mieszkaniu uczestnikom lokalnej konferencji. 



Z perspektywy tradycyjnego planowania biznesowego, to nie wyglądało na pomysł na 
globalną firmę. Nie było tam zaawansowanej technologii, skomplikowanych algorytmów czy 
innowacyjnych funkcji. Była tylko prosta strona internetowa z ofertą noclegu. 

Ale to właśnie była siła ich MVP. Rozwiązywało konkretny problem - brak przystępnego 
zakwaterowania - w prosty i bezpośredni sposób. Nie próbowali od razu budować 
platformy dla milionów użytkowników. Skupili się na rozwiązaniu jednego problemu dla 
kilku osób. 

W moich projektach doradczych często spotykam się z zespołami, które chcą od razu 
budować “Airbnb dla X” czy “Uber dla Y”. Mówię im wtedy historię prawdziwego Airbnb - że 
zaczynali od trzech materacy w mieszkaniu w San Francisco. Że ich pierwszym 
“produktem” nie była aplikacja mobilna, ale prosta strona internetowa z kilkoma zdjęciami. 

Co fascynuje mnie w tej historii z perspektywy analizy finansowej, to jak minimalna była 
początkowa inwestycja. Koszt stworzenia prostej strony internetowej, kilka materacy 
powietrznych, trochę czasu na obsługę gości. Całkowity koszt MVP prawdopodobnie nie 
przekroczył kilkuset dolarów. A zwrot z tej inwestycji? Firma warta dziś dziesiątki 
miliardów dolarów. 

To pokazuje jedną z najważniejszych zalet MVP - możliwość testowania hipotez 
biznesowych przy minimalnym ryzyku finansowym. Gdyby pomysł się nie sprawdził, strata 
byłaby minimalna. Ale ponieważ rozwiązywał rzeczywisty problem, mógł skalować się 
globalnie. 

Uber: Upraszczanie skomplikowanego procesu 

Historia Uber to dla mnie lekcja o tym, jak MVP może zrewolucjonizować nawet najbardziej 
ugruntowane branże. Kiedy Travis Kalanick i Garrett Camp zaczynali pracę nad UberCab w 
2009 roku, branża taksówkarska wydawała się nieprzenikniona dla nowych graczy. 
Regulacje, licencje, związki zawodowe - wszystko wskazywało na to, że to nie jest miejsce 
dla startupów. 

Ale oni nie próbowali od razu zrewolucjonizować całej branży. Ich MVP było bardzo proste - 
aplikacja, która pozwalała zamówić przejazd jednym dotknięciem. Nie było tam 
zaawansowanych algorytmów optymalizacji tras, dynamicznego cennika czy systemu ocen. 
Była tylko podstawowa funkcjonalność: zamów przejazd, zapłać przez aplikację. 

Z mojej perspektywy jako eksperta od optymalizacji procesów, to była genialna 
identyfikacja głównego problemu w branży taksówkowej. Nie chodziło o to, że taksówki 
były za drogie czy za wolne. Chodziło o to, że proces zamawiania był frustrujący i 
nieprzewidywalny. Nie wiedziałeś, kiedy taksówka przyjedzie, ile będzie kosztować 
przejazd, czy w ogóle się pojawi. 

Uber rozwiązał te problemy w najprostszy możliwy sposób. GPS pokazywał, gdzie jest 
samochód i kiedy przyjedzie. Cena była znana z góry. Płatność była automatyczna. To nie 
była rewolucja technologiczna - to była rewolucja w doświadczeniu użytkownika. 



Kiedy analizuję tę historię przez pryzmat Activity Based Costing, widzę, jak Uber 
zidentyfikował i wyeliminował wszystkie aktywności, które nie dodawały wartości dla 
klienta. Dzwonienie do korporacji taksówkowej, czekanie w niepewności, targowanie się o 
cenę, szukanie drobnych na płatność - wszystkie te “koszty” zostały wyeliminowane. 

Dropbox: Walidacja przed budową 

Historia Dropbox to szczególnie interesujący przykład MVP, bo pokazuje, jak można 
zwalidować pomysł jeszcze przed zbudowaniem produktu. Drew Houston nie zaczął od 
programowania skomplikowanego systemu synchronizacji plików. Zaczął od prostego filmu, 
który pokazywał, jak taki system mógłby działać. 

Ten film to było ich MVP - nie działający produkt, ale dowód koncepcji, który pozwolił 
zmierzyć zainteresowanie rynku. Reakcja była tak pozytywna, że lista oczekujących na 
produkt wzrosła z 5,000 do 75,000 osób w ciągu jednej nocy. 

Z perspektywy zarządzania ryzykiem projektowym, to było genialne posunięcie. Zamiast 
inwestować miesiące w budowanie produktu, który mógł się okazać niepotrzebny, Houston 
zainwestował kilka dni w stworzenie filmu. Koszt był minimalny, ale informacja, którą 
uzyskał, była bezcenna. 

W moich projektach doradczych często stosuję podobne podejście. Zamiast od razu 
budować prototyp, tworzymy “landing page” z opisem planowanego produktu i mierzymy 
zainteresowanie. Jeśli ludzie nie są gotowi nawet podać swojego adresu email w zamian za 
informacje o produkcie, to prawdopodobnie nie będą gotowi za niego zapłacić. 

Amazon: Ewolucja od książek do wszystkiego 

Historia Amazon to fascynujący przykład tego, jak MVP może ewoluować w coś znacznie 
większego niż pierwotna wizja. Jeff Bezos zaczął od prostej strony internetowej 
sprzedającej książki. Nie było tam rekomendacji, recenzji, one-click ordering czy Prime. 
Była tylko podstawowa funkcjonalność e-commerce. 

Co interesuje mnie w tej historii z perspektywy analizy finansowej, to jak Bezos 
systematycznie reinwestował zyski w rozwijanie platformy. Każda nowa funkcjonalność 
była testowana, mierzona i optymalizowana. Każde rozszerzenie asortymentu było oparte 
na danych o zachowaniach klientów. 

Amazon to doskonały przykład tego, jak MVP może być punktem wyjścia do ciągłej iteracji i 
rozwoju. Bezos nie próbował od razu stworzyć “sklepu ze wszystkim”. Zaczął od jednej 
kategorii produktów, opanował ją do perfekcji, a potem stopniowo rozszerzał ofertę. 

Wspólne wzorce sukcesu 

Analizując te historie przez pryzmat mojego doświadczenia w zarządzaniu projektami, 
dostrzegam kilka wspólnych wzorców: 

Skupienie na jednym głównym problemie. Każda z tych firm zaczynała od rozwiązania 
jednego, konkretnego problemu. Instagram - trudność w robieniu ładnych zdjęć telefonem. 



Airbnb - brak przystępnego zakwaterowania. Uber - frustrujący proces zamawiania 
taksówek. Dropbox - problem z synchronizacją plików między urządzeniami. 

Minimalna początkowa inwestycja. Żadna z tych firm nie zaczynała od wielomilionowych 
budżetów. Ich MVP były tworzone przy minimalnych kosztach, co pozwalało na szybkie 
testowanie i iterację bez znaczącego ryzyka finansowego. 

Szybka walidacja rynkowa. Wszystkie te firmy szybko sprawdziły, czy ich rozwiązanie 
rzeczywiście odpowiada na potrzeby rynku. Nie spędziły miesięcy na planowaniu - w ciągu 
kilku tygodni miały działający produkt i prawdziwych użytkowników. 

Iteracyjny rozwój oparty na danych. Po walidacji podstawowej koncepcji, każda z tych 
firm systematycznie rozwijała swój produkt na podstawie danych o zachowaniach 
użytkowników, a nie na podstawie wewnętrznych założeń. 

Lekcje dla tradycyjnych organizacji 

Jako osoba, która przez lata pracowała w tradycyjnych instytucjach finansowych, widzę 
ogromny potencjał zastosowania tych wzorców w dużych organizacjach. Banki, firmy 
ubezpieczeniowe, korporacje - wszystkie mogą skorzystać z podejścia MVP. 

W jednym z moich projektów doradczych pomagałem dużemu bankowi w rozwoju nowej 
usługi dla klientów biznesowych. Tradycyjne podejście wymagałoby dwóch lat planowania i 
rozwoju. Zamiast tego zaproponowałem stworzenie MVP w ciągu trzech miesięcy. 

MVP składało się z prostej aplikacji webowej, która pozwalała klientom na podstawowe 
operacje finansowe. Nic więcej. Ale to wystarczyło, żeby przetestować nasze założenia o 
potrzebach klientów i zidentyfikować najważniejsze funkcjonalności do rozwoju. 

Rezultat? Odkryliśmy, że klienci potrzebują zupełnie innych funkcji niż te, które 
planowaliśmy. Zamiast zaawansowanych narzędzi analitycznych, chcieli prostych 
powiadomień o stanie konta i możliwości szybkich przelewów. Ta informacja pozwoliła nam 
skoncentrować zasoby na tym, co naprawdę miało znaczenie. 

Błędy, których warto unikać 

Analizując historie sukcesu, warto też zwrócić uwagę na błędy, które mogą prowadzić do 
porażki MVP: 

Zbyt wiele funkcji w pierwszej wersji. Największym błędem jest próba zrobienia 
wszystkiego od razu. MVP powinno rozwiązywać jeden problem, ale rozwiązywać go 
dobrze. 

Ignorowanie feedbacku użytkowników. Niektóre zespoły traktują MVP jako sposób na 
“sprzedanie” swojej wizji użytkownikom, zamiast jako narzędzie do uczenia się od nich. 

Brak jasnych metryk sukcesu. Bez jasno zdefiniowanych kryteriów sukcesu, trudno jest 
ocenić, czy MVP spełnia swoje zadanie. 



Zbyt długi czas rozwoju. Jeśli tworzenie MVP zajmuje więcej niż kilka miesięcy, 
prawdopodobnie nie jest to prawdziwe MVP. 

Przygotowanie do własnego MVP 

Historie, które opisałem, to nie tylko inspirujące opowieści o sukcesie. To praktyczne lekcje 
o tym, jak podejść do tworzenia własnego MVP. W następnym rozdziale pokażę ci, jak 
zastosować te lekcje w praktyce, jak odkrywać prawdziwą wartość produktu i jak budować 
MVP, które rzeczywiście rozwiązuje problemy użytkowników. 

Ale zanim przejdziemy do praktycznych aspektów, chcę, żebyś zapamiętał jedną rzecz: 
każda z tych firm sukces osiągnęła nie dlatego, że miała genialny pomysł, ale dlatego, że 
konsekwentnie stosowała zasady MVP. Zaczynała od małego, uczyła się szybko, iterowała 
często i zawsze stawiała potrzeby użytkowników ponad własne założenia. 

To podejście możesz zastosować w każdym projekcie, niezależnie od branży czy wielkości 
organizacji. Kluczem jest odwaga, żeby zacząć od małego, i dyscyplina, żeby się uczyć z 
każdej iteracji. 

Rozdział 4: Odkrywanie prawdziwej wartości - moja metodologia 

Po latach pracy z Activity Based Costing i doświadczeniach z MVP, wypracowałem własną 
metodologię odkrywania wartości produktu, która łączy precyzję analizy finansowej z 
elastycznością podejścia Lean Startup. Ta metodologia powstała z potrzeby - zbyt często 
widziałem zespoły, które budowały produkty oparte na założeniach, a nie na rzeczywistych 
potrzebach użytkowników. 

Pamiętam projekt z 2020 roku, kiedy pomagałem startupowi z branży fintech w 
zdefiniowaniu ich MVP. Zespół był przekonany, że małe firmy potrzebują zaawansowanego 
narzędzia do prognozowania przepływów pieniężnych. Mieli gotowy biznesplan, prototypy 
interfejsu, nawet wstępne rozmowy z inwestorami. Brakowało im tylko jednego - 
potwierdzenia, że rzeczywiście rozwiązują prawdziwy problem. 

Zastosowaliśmy metodologię odkrywania wartości, którą opracowałem, i odkryliśmy coś 
zaskakującego. Małe firmy rzeczywiście miały problemy z zarządzaniem finansami, ale nie 
chodziło o prognozowanie. Chodziło o podstawowe rzeczy - śledzenie należności, 
przypominanie o płatnościach, proste raportowanie dla księgowego. Zaawansowane 
prognozy były dla nich zbyt skomplikowane i czasochłonne. 

Ta odkrycie zmieniło całą strategię produktową. Zamiast budować skomplikowane 
narzędzie analityczne, skoncentrowali się na prostej aplikacji do zarządzania fakturami. 
MVP, które ostatecznie stworzyli, było znacznie prostsze niż pierwotna wizja, ale 
rozwiązywało rzeczywisty problem i znalazło swoich klientów. 

Fundament metodologii - połączenie ABC z Lean Startup 

Moja metodologia odkrywania wartości produktu opiera się na połączeniu dwóch podejść, 
które na pierwszy rzut oka mogą wydawać się sprzeczne. Activity Based Costing to 



metodologia precyzyjna, analityczna, oparta na szczegółowych danych. Lean Startup to 
podejście eksperymentalne, iteracyjne, oparte na szybkim testowaniu hipotez. 

Ale w praktyce te dwa podejścia doskonale się uzupełniają. ABC nauczyło mnie zadawać 
właściwe pytania o wartość - każda aktywność musi mieć uzasadnienie, każdy koszt musi 
przynosić korzyść. Lean Startup nauczyło mnie, jak szukać odpowiedzi na te pytania - 
poprzez eksperymenty, a nie założenia. 

Połączenie tych dwóch metodologii dało mi narzędzie, które pozwala systematycznie 
odkrywać, co naprawdę ma wartość dla użytkowników, i jak tę wartość dostarczyć w 
najbardziej efektywny sposób. 

Krok 1: Definiowanie hipotez wartości 

Pierwszy krok w mojej metodologii to precyzyjne zdefiniowanie hipotez o wartości, którą 
nasz produkt ma dostarczyć. To nie są ogólne stwierdzenia typu “użytkownicy będą 
zadowoleni z naszego produktu”, ale konkretne, mierzalne hipotezy. 

W projekcie z aplikacją ePet.app, którą rozwijam, zacząłem od zdefiniowania kilku 
kluczowych hipotez: 

• Schroniska będą gotowe poświęcić 30 minut tygodniowo na wypełnianie profili 
behawioralnych zwierząt, jeśli zwiększy to szanse adopcji o 20%. 

• Potencjalni adopcyjni będą gotowi odpowiedzieć na 15 punktowy kwestionariusz, jeśli 
pomoże im to znaleźć odpowiedniego zwierzaka. 

• Algorytm dopasowania oparty na cechach behawioralnych będzie skuteczniejszy niż 
tradycyjne dopasowanie oparte tylko na preferencjach fizycznych. 

Każda hipoteza zawiera konkretne, mierzalne elementy - czas, procenty, liczby. To pozwala 
na obiektywną ocenę, czy hipoteza została potwierdzona czy odrzucona. 

Krok 2: Mapowanie aktywności użytkownika 

Drugi krok to szczegółowe zmapowanie wszystkich aktywności, które użytkownik musi 
wykonać, żeby osiągnąć swój cel. To podejście bezpośrednio wywodzi się z Activity Based 
Costing - analizujemy każdą aktywność pod kątem wartości, którą dostarcza, i kosztów, 
które generuje. 

W przypadku ePet.app mapowanie wyglądało następująco: 

Dla schronisk: 1. Rejestracja w systemie (koszt: 2 minuty) 2. Dodanie profilu zwierzęcia 
(koszt: 5 minut) 3. Wypełnienie kwestionariusza behawioralnego (koszt: 5 minut) 4. 
Aktualizacja statusu zwierzęcia (koszt: 2 minuty) 5. Komunikacja z potencjalnymi 
adopcyjnymi (koszt: 15 minut na zwierzę) 

Dla adopcyjnych: 1. Rejestracja w systemie (koszt: 1 minuta) 2. Wypełnienie profilu 
preferencji (koszt: 5 minut) 3. Przeglądanie dopasowanych zwierząt (koszt: 10 minut) 4. 
Kontakt ze schroniskiem (koszt: 10 minut) 5. Wizyta w schronisku (koszt: 2 godziny) 



Każda aktywność ma przypisany “koszt” w czasie, ale też potencjalną “wartość” - 
zwiększenie szans na udaną adopcję. 

Krok 3: Identyfikacja kluczowych punktów wartości 

Trzeci krok to identyfikacja momentów, w których nasz produkt dostarcza największą 
wartość użytkownikowi. To nie zawsze są najbardziej zaawansowane funkcje - często to 
proste rzeczy, które eliminują frustrację lub oszczędzają czas. 

W analizie ePet.app odkryłem, że największą wartość dla schronisk nie był zaawansowany 
algorytm dopasowania, ale prosta funkcja automatycznego generowania opisów zwierząt 
na podstawie wypełnionego kwestionariusza behawioralnego. Nasza funkcja pozwala 
zrobić to w kilka minut. 

Dla adopcyjnych największą wartością okazała się nie lista dopasowanych zwierząt, ale 
możliwość zobaczenia, dlaczego konkretne zwierzę zostało im zaproponowane. Algorytm 
wyjaśniający swoje decyzje buduje zaufanie i pomaga w podejmowaniu decyzji. 

Krok 4: Walidacja przez eksperymenty 

Czwarty krok to systematyczna walidacja naszych hipotez poprzez eksperymenty. Tu 
wykorzystuję podejście Lean Startup, ale z precyzją, której nauczyło mnie ABC. 

Każdy eksperyment ma jasno zdefiniowane: - Hipotezę do testowania - Metryki sukcesu - 
Minimalny próg akceptacji - Czas trwania eksperymentu - Metodę zbierania danych 

W przypadku ePet.app jednym z pierwszych eksperymentów było sprawdzenie, czy 
schroniska rzeczywiście będą gotowe wypełniać kwestionariusze behawioralne. Zamiast 
budować cały system, stworzyliśmy prosty formularz Google i poprosiliśmy pięć schronisk 
o wypełnienie go dla dziesięciu zwierząt. 

Rezultat był zaskakujący - schroniska nie tylko wypełniły formularze, ale też prosiły o 
dodatkowe pytania. Okazało się, że proces wypełniania kwestionariusza pomagał im lepiej 
poznać zwierzęta i przygotować je do adopcji. 

Krok 5: Iteracyjne doskonalenie 

Piąty krok to ciągłe doskonalenie na podstawie zebranych danych. To nie jest jednorazowy 
proces, ale ciągły cykl uczenia się i poprawiania. 

Po każdym eksperymencie analizuję: - Które hipotezy zostały potwierdzone, a które 
odrzucone - Jakie nowe hipotezy pojawiły się w trakcie eksperymentu - Które aktywności 
użytkownika można uprościć lub wyeliminować - Gdzie można dostarczyć dodatkową 
wartość 

W ePet.app ten proces doprowadził do kilku znaczących zmian w pierwotnej koncepcji. 
Okazało się na przykład, że adopcyjni nie chcą wypełniać długich kwestionariuszy, ale są 
gotowi odpowiedzieć na kilka prostych pytań. 



Narzędzia i techniki 

W swojej pracy wykorzystuję kilka sprawdzonych narzędzi i technik: 

Customer Journey Mapping - szczegółowe mapowanie całej ścieżki użytkownika, od 
pierwszego kontaktu z produktem do osiągnięcia celu. To pozwala zidentyfikować 
wszystkie punkty, w których możemy dostarczyć wartość lub wyeliminować frustrację. 

Jobs-to-be-Done Framework - analiza “pracy”, którą użytkownik chce wykonać za pomocą 
naszego produktu. Często okazuje się, że rzeczywista “praca” jest inna niż ta, którą 
zakładaliśmy. 

Value Proposition Canvas - wizualne narzędzie do mapowania propozycji wartości 
względem potrzeb klientów. Pomaga zidentyfikować luki między tym, co oferujemy, a tym, 
czego naprawdę potrzebują użytkownicy. 

Kano Model - klasyfikacja funkcjonalności na podstawowe, oczekiwane i ekscytujące. 
Pomaga priorytetyzować rozwój funkcji w MVP. 

Przykład praktyczny - projekt dla NGO 

Jednym z projektów, w którym zastosowałem tę metodologię, była optymalizacja procesów 
finansowych dla dużej organizacji pozarządowej. NGO miało problem z czasochłonnym 
procesem rozliczania projektów, który zajmował pracownikom kilka dni miesięcznie. 

Krok 1: Definiowanie hipotez - Pracownicy będą gotowi poświęcić 30 minut na naukę 
nowego systemu, jeśli zaoszczędzi im to 4 godziny miesięcznie. - Automatyzacja 80% 
rutynowych czynności zmniejszy czas rozliczania o 50%. - Prosta aplikacja mobilna będzie 
skuteczniejsza niż skomplikowany system webowy. 

Krok 2: Mapowanie aktywności Przeanalizowałem każdy krok w procesie rozliczania - od 
zbierania paragonów po generowanie raportów. Okazało się, że 60% czasu zajmowało 
ręczne przepisywanie danych z papierowych dokumentów. 

Krok 3: Identyfikacja punktów wartości Największą wartość mogła przynieść funkcja 
skanowania paragonów z automatycznym rozpoznawaniem tekstu. Druga w kolejności była 
automatyczna kategoryzacja wydatków. 

Krok 4: Walidacja Zamiast budować cały system, stworzyliśmy prosty prototyp funkcji 
skanowania. Daliśmy go trzem pracownikom na tydzień testów. 

Krok 5: Iteracja Na podstawie feedbacku okazało się, że skanowanie działa dobrze, ale 
pracownicy potrzebują też funkcji robienia zdjęć paragonów telefonem, gdy są w terenie. 

Finalny MVP składał się z prostej aplikacji mobilnej do skanowania paragonów i 
podstawowego systemu webowego do generowania raportów. Zamiast planowanych 
sześciu miesięcy rozwoju, MVP było gotowe w sześć tygodni i od razu przynosiło wymierną 
wartość. 



Błędy, których warto unikać 

W trakcie lat pracy z tą metodologią zidentyfikowałem kilka typowych błędów: 

Zbyt ogólne hipotezy - “Użytkownicy będą zadowoleni” to nie jest hipoteza, którą można 
zweryfikować. Hipotezy muszą być konkretne i mierzalne. 

Ignorowanie kosztów użytkownika - każda aktywność, którą musi wykonać użytkownik, 
to koszt. Jeśli koszty przewyższają korzyści, produkt nie będzie używany. 

Zakochanie się w rozwiązaniu - czasem zespoły są tak przekonane do swojego pomysłu, 
że ignorują dane wskazujące na problemy. 

Zbyt krótkie eksperymenty - niektóre zachowania użytkowników ujawniają się dopiero 
po dłuższym czasie. Trzeba dać eksperymentom szansę na pokazanie prawdziwych 
rezultatów. 

Integracja z procesem MVP 

Ta metodologia odkrywania wartości nie zastępuje procesu tworzenia MVP - uzupełnia go. 
Odkrywanie wartości pomaga zdefiniować, co powinno znaleźć się w MVP. MVP pozwala 
przetestować te założenia w praktyce. 

W moim doświadczeniu najlepsze rezultaty daje iteracyjne podejście: 1. Odkryj wartość 
(1-2 tygodnie) 2. Zbuduj MVP (4-8 tygodni) 3. Testuj z użytkownikami (2-4 tygodnie) 4. 
Analizuj rezultaty (1 tydzień) 5. Wróć do kroku 1 z nowymi hipotezami 

Ten cykl pozwala na ciągłe uczenie się i doskonalenie produktu w oparciu o rzeczywiste 
potrzeby użytkowników. 

Przygotowanie do Design Thinking 

Metodologia odkrywania wartości, którą opisałem, to fundament dla kolejnego etapu - 
zastosowania Design Thinking w praktyce. W następnym rozdziale pokażę, jak połączyć 
analityczne podejście do odkrywania wartości z empatycznym podejściem Design Thinking, 
żeby tworzyć produkty, które nie tylko rozwiązują problemy, ale też dostarczają 
wyjątkowych doświadczeń użytkownikom. 

Ale zanim przejdziemy dalej, chcę podkreślić jedną rzecz: odkrywanie wartości to nie 
jednorazowy proces na początku projektu. To ciągła praktyka, która powinna towarzyszyć 
całemu cyklowi życia produktu. Każda nowa funkcja, każda zmiana, każda iteracja to okazja 
do głębszego zrozumienia potrzeb użytkowników i dostarczenia im większej wartości. 

Rozdział 5: Design Thinking w praktyce - od teorii do działania 

Przejście od analitycznego myślenia finansowego do empatycznego podejścia Design 
Thinking było jedną z największych transformacji w mojej karierze zawodowej. Przez 
dwadzieścia lat w bankowości nauczyłem się myśleć w kategoriach liczb, procesów i 
optymalizacji. Design Thinking wymagało ode mnie uczenia się myślenia w kategoriach 
ludzi, emocji i doświadczeń. 



Pierwszy raz zetknąłem się z Design Thinking w 2019 roku, podczas projektu dla 
organizacji pozarządowej zajmującej się pomocą bezdomnym zwierzętom. Tradycyjne 
podejście analityczne, które sprawdzało się w bankowości, tutaj kompletnie nie działało. Nie 
chodziło o optymalizację kosztów czy efektywność procesów. Chodziło o zrozumienie 
głębokich, często nieartykułowanych potrzeb ludzi, którzy chcieli adoptować zwierzęta. 

To doświadczenie otworzyło mi oczy na ograniczenia czysto analitycznego podejścia i 
pokazało, jak potężne może być połączenie precyzji finansowej z empatią Design Thinking. 

Moja pierwsza lekcja empathy 

Pamiętam dokładnie moment, kiedy zrozumiałem, czym naprawdę jest empathy w 
kontekście Design Thinking. Pracowałem nad koncepcją dla NGO’sa i byłem przekonany, że 
rozumiem problem. Jako osoba, która przez lata analizowała procesy i optymalizowała 
koszty, widziałem adopcję zwierząt jako problem dopasowania - trzeba było tylko stworzyć 
algorytm, który połączy odpowiednie zwierzę z odpowiednią osobą. 

Ale kiedy zacząłem rozmawiać z ludźmi, którzy próbowali adoptować zwierzęta, odkryłem, 
że problem był znacznie głębszy i bardziej emocjonalny niż myślałem. Nie chodziło tylko o 
dopasowanie cech charakteru czy stylu życia. Chodziło o strach przed odrzuceniem, 
niepewność co do własnych kompetencji jako opiekuna, potrzebę poczucia, że podejmuje 
się właściwą decyzję. 

Jedna z rozmówczyń powiedziała mi: “Nie boję się, że zwierzę nie będzie do mnie pasować. 
Boję się, że ja nie będę wystarczająco dobra dla niego.” To zdanie zmieniło całe moje 
podejście do projektu. Zrozumiałem, że algorytm dopasowania to tylko część rozwiązania. 
Równie ważne było budowanie pewności siebie u potencjalnych adopcyjnych i wspieranie 
ich w procesie decyzyjnym. 

Integracja Design Thinking z doświadczeniem finansowym 

Początkowo myślałem, że Design Thinking i moje doświadczenie w analizie finansowej to 
dwa sprzeczne podejścia. Design Thinking wydawało się chaotyczne, niestrukturalne, 
oparte na intuicji. Analiza finansowa była precyzyjna, systematyczna, oparta na danych. 

Ale z czasem zrozumiałem, że te dwa podejścia mogą się doskonale uzupełniać. Design 
Thinking pomaga zrozumieć, co naprawdę ma wartość dla użytkowników. Analiza 
finansowa pomaga dostarczyć tę wartość w sposób efektywny i zrównoważony. 

W projekcie ePet.app zastosowałem hybrydowe podejście: 

Empathy - głębokie zrozumienie potrzeb użytkowników poprzez wywiady, obserwacje i 
immersję w ich świecie. 

Define - precyzyjne zdefiniowanie problemu w języku, który łączy emocjonalne potrzeby 
użytkowników z mierzalnymi celami biznesowymi. 

Ideate - generowanie rozwiązań, które są zarówno innowacyjne, jak i wykonalne z 
perspektywy zasobów i kosztów. 



Prototype - tworzenie prototypów, które można szybko i tanio przetestować. 

Test - systematyczne testowanie z użytkownikami, z wykorzystaniem metryk zarówno 
jakościowych, jak i ilościowych. 

Empathy mapping w praktyce 

Jednym z najważniejszych narzędzi, które zacząłem stosować, było empathy mapping - 
technika wizualizacji tego, co użytkownicy myślą, czują, widzą, słyszą, mówią i robią. Dla 
kogoś przyzwyczajonego do tabel i wykresów finansowych, to było zupełnie nowe podejście 
do analizy danych. 

W projekcie dla organizacji pozarządowej zajmującej się edukacją finansową stworzyłem 
empathy mapy dla trzech grup użytkowników: młodych dorosłych rozpoczynających 
karierę, rodzin z dziećmi i seniorów planujących emeryturę. 

Młodzi dorośli: - Myślą: “Nie rozumiem tych wszystkich produktów finansowych” - Czują: 
Przytłoczenie i niepewność - Widzą: Skomplikowane formularze i niezrozumiałe warunki - 
Słyszą: Sprzeczne rady od różnych źródeł - Mówią: “To wszystko jest zbyt skomplikowane” - 
Robią: Odkładają decyzje finansowe na później 

Ta analiza pokazała, że problem nie leżał w braku dostępu do informacji finansowych, ale w 
sposobie ich prezentacji. Młodzi ludzie potrzebowali nie więcej informacji, ale prostszych, 
bardziej zrozumiałych wyjaśnień. 

Design Thinking w projektach finansowych 

Jednym z najbardziej interesujących zastosowań Design Thinking w mojej praktyce był 
projekt dla małego banku spółdzielczego, który chciał poprawić doświadczenie klientów w 
oddziałach. Tradycyjne podejście skupiałoby się na optymalizacji procesów i redukcji 
kosztów. Design Thinking pozwoliło nam spojrzeć na problem z perspektywy klienta. 

Faza Empathy: Spędziłem kilka dni w oddziałach banku, obserwując klientów i 
rozmawiając z nimi. Odkryłem, że największym problemem nie były długie kolejki czy 
skomplikowane procedury, ale poczucie niepewności i stresu związane z wizytą w banku. 

Wielu klientów, szczególnie starszych, czuło się zastraszonych przez nowoczesne 
technologie i obawiało się, że popełnią błąd. Młodsi klienci byli frustrujący tym, że muszą w 
ogóle przychodzić do oddziału, zamiast załatwić wszystko online. 

Faza Define: Zdefiniowaliśmy problem nie jako “jak skrócić czas obsługi”, ale jako “jak 
sprawić, żeby klienci czuli się pewnie i komfortowo podczas wizyty w banku”. 

Faza Ideate: Wygenerowaliśmy dziesiątki pomysłów, od prostych (lepsze oznakowanie) po 
zaawansowane (wirtualni asystenci). Kluczowe było myślenie poza standardowymi 
rozwiązaniami bankowymi. 

Faza Prototype: Stworzyliśmy kilka prostych prototypów: nowy system kolejkowy z 
jasnymi informacjami o czasie oczekiwania, stanowiska samoobsługowe z prostymi 



instrukcjami wideo, i “strefy komfortu” z wygodnymi krzesłami i materiałami 
edukacyjnymi. 

Faza Test: Testowaliśmy każdy prototyp przez tydzień, zbierając feedback od klientów i 
pracowników. Okazało się, że największy wpływ miały pozornie drobne zmiany - jasne 
oznakowanie, przyjazne instrukcje i możliwość umówienia się na konkretną godzinę. 

Projekt ePet.app - pełny cykl Design Thinking 

Aplikacja ePet.app to projekt, w którym mogłem zastosować pełny cykl Design Thinking, 
łącząc go z moim doświadczeniem w analizie procesów i optymalizacji kosztów. 

Empathy - zrozumienie wszystkich stron: Nie ograniczyłem się do potencjalnych 
adopcyjnych. Rozmawiałem też z pracownikami schronisk, weterynarzami, 
wolontariuszami, a nawet z ludźmi, którzy zrezygnowali z adopcji. Każda grupa miała inne 
potrzeby i obawy. 

Schroniska były przeciążone pracą administracyjną i potrzebowały narzędzi, które 
uprościłyby ich codzienne obowiązki. Potencjalni adopcyjni potrzebowali wsparcia w 
procesie decyzyjnym i pewności, że podejmują właściwą decyzję. Wolontariusze chcieli 
lepiej pomagać w dopasowywaniu zwierząt do nowych domów. 

Define - problem z perspektywy wszystkich użytkowników: Zdefiniowałem problem 
nie jako “jak dopasować zwierzęta do ludzi”, ale jako “jak stworzyć ekosystem wsparcia, 
który pomoże zwierzętom znaleźć odpowiednie domy, a ludziom - odpowiednich 
kompanów”. 

Ideate - rozwiązania oparte na algorytmach behawioralnych: Wykorzystałem moje 
doświadczenie w analizie danych, żeby zaproponować rozwiązanie oparte na algorytmach 
behawioralno-poznawczych. Ale kluczowe było, żeby te algorytmy są niewidoczne dla 
użytkowników - będą mogli doświadczać prostego, intuicyjnego procesu. 

Prototype - od papierowych szkiców do działającej aplikacji: Zacząłem od prostych 
szkiców na papierze, potem stworzyłem interaktywne prototypy w Figma, a na końcu 
prostą wersję działającej aplikacji. Każdy etap jest testowany z rzeczywistymi 
użytkownikami. 

Test - ciągłe uczenie się: Testowanie nie skończyło się z beta i poszerzoną próbą. To ciągły 
proces uczenia się i doskonalenia. Każdy miesiąc przynosi nowe insights o tym, jak testerzy 
rzeczywiście korzystają z aplikacji. 

Narzędzia Design Thinking w praktyce 

W swojej pracy wykorzystuję kilka sprawdzonych narzędzi Design Thinking, które 
dostosowałem do swojego analitycznego podejścia: 

Customer Journey Maps - ale z dodatkowymi warstwami analizy kosztów i korzyści dla 
każdego kroku w podróży użytkownika. 



Persona Development - ale oparte na rzeczywistych danych demograficznych i 
behawioralnych, a nie tylko na założeniach. 

How Might We Questions - ale z dodatkowymi kryteriami wykonalności i opłacalności. 

Rapid Prototyping - ale z jasno zdefiniowanymi metrykami sukcesu i kryteriami oceny. 

User Testing - ale z systematycznym podejściem do zbierania i analizy danych, podobnym 
do tego, które stosowałem w projektach finansowych. 

Błędy, które popełniałem na początku 

Przejście od analitycznego myślenia do Design Thinking nie było łatwe. Popełniłem kilka 
błędów, z których warto się uczyć: 

Zbyt szybkie przechodzenie do rozwiązań - moje doświadczenie w rozwiązywaniu 
problemów biznesowych sprawiało, że chciałem szybko przejść do fazy ideation, nie 
spędzając wystarczająco dużo czasu na empathy i define. 

Przecenianie znaczenia danych ilościowych - początkowo próbowałem kwantyfikować 
wszystko, nawet emocje i doświadczenia użytkowników. Musiałem nauczyć się wartości 
danych jakościowych. 

Ignorowanie ograniczeń zasobowych - Design Thinking może generować fantastyczne 
pomysły, ale nie wszystkie są wykonalne przy ograniczonych zasobach. Musiałem nauczyć 
się równoważyć kreatywność z pragmatyzmem. 

Zbyt długie cykle prototypowania - moje doświadczenie z długimi projektami bankowymi 
sprawiało, że początkowo tworzyłem zbyt skomplikowane prototypy. Musiałem nauczyć się 
wartości szybkich, prostych testów. 

Integracja z MVP 

Design Thinking i MVP to nie konkurencyjne podejścia, ale komplementarne metodologie. 
Design Thinking pomaga zrozumieć, co powinno znaleźć się w MVP. MVP pozwala 
przetestować założenia Design Thinking w rzeczywistym środowisku. 

W moim doświadczeniu najlepsze rezultaty daje podejście, w którym: 

1. Design Thinking pomaga zidentyfikować prawdziwe potrzeby użytkowników i 
wygenerować pomysły na rozwiązania. 

2. Analiza wartości (moja metodologia z poprzedniego rozdziału) pomaga wybrać, które 
z tych pomysłów mają największy potencjał. 

3. MVP pozwala przetestować wybrane rozwiązania z minimalnymi kosztami i ryzykiem. 

4. Iteracja na podstawie danych z MVP pozwala doskonalić rozwiązanie i generować 
nowe pomysły. 



Przygotowanie do praktycznych wskazówek 

Design Thinking nauczyło mnie, że najlepsze produkty to te, które rozwiązują rzeczywiste 
problemy ludzi w sposób, który jest nie tylko funkcjonalny, ale też przyjemny w użyciu. To 
podejście, połączone z moim doświadczeniem w analizie finansowej i metodologii MVP, dało 
mi unikalne narzędzia do tworzenia produktów, które są zarówno innowacyjne, jak i 
komercyjnie wykonalne. 

W następnym rozdziale podzielę się konkretnymi, praktycznymi wskazówkami, które 
możesz zastosować w swoich projektach. Pokażę, jak połączyć wszystkie elementy - 
odkrywanie wartości, Design Thinking i MVP - w spójną metodologię, która zwiększy szanse 
sukcesu twojego produktu. 

Ale zanim przejdziemy do praktycznych wskazówek, chcę podkreślić jedną rzecz: Design 
Thinking to nie tylko zestaw narzędzi i technik. To sposób myślenia, który stawia człowieka 
w centrum procesu projektowania. Dla kogoś z doświadczeniem analitycznym, jak ja, to 
była rewolucja. Ale rewolucja, która uczyniła mnie lepszym projektantem produktów i 
bardziej skutecznym rozwiązywaczem problemów. 

Rozdział 6: Moje wskazówki dla przyszłych twórców MVP 

Po ponad dwudziestu latach doświadczenia w zarządzaniu projektami, od tradycyjnej 
bankowości po nowoczesne startupy technologiczne, zebrałem zestaw praktycznych 
wskazówek, które mogą znacząco zwiększyć szanse sukcesu twojego MVP. Te wskazówki to 
destylacja setek projektów, dziesiątek błędów i kilku spektakularnych sukcesów. 

Nie są to teoretyczne koncepcje, ale praktyczne narzędzia, które sprawdziłem w 
rzeczywistych projektach - od optymalizacji procesów, przez aplikację mobilne, po projekty 
doradcze dla startupów i organizacji pozarządowych. Każda wskazówka ma swoje 
uzasadnienie w konkretnych doświadczeniach i mierzalnych rezultatach. 

Wskazówka 1: Zacznij od problemu, nie od rozwiązania 

W praktyce większość zespołów zaczyna od pomysłu na rozwiązanie technologiczne i 
potem szuka problemu, który to rozwiązanie mogłoby rozwiązać. To odwrotność 
właściwego podejścia. 

W jednym z moich projektów doradczych startup miał “genialny” pomysł na aplikację 
wykorzystującą sztuczną inteligencję do analizy nastrojów w mediach społecznościowych. 
Technologia była imponująca, zespół kompetentny, ale kiedy zapytałem “jaki konkretny 
problem to rozwiązuje?”, odpowiedź była mgliście: “firmy będą mogły lepiej rozumieć 
swoich klientów”. 

Zastosowaliśmy metodologię odkrywania problemu. Rozmawialiśmy z dziesiątkami 
menedżerów marketingu, analityków i właścicieli firm. Okazało się, że problem nie leżał w 
braku narzędzi do analizy nastrojów, ale w braku czasu i umiejętności do interpretacji 
danych, które już mieli. 



Ostatecznie startup zmienił kierunek i stworzył prostą platformę, która automatycznie 
generowała cotygodniowe raporty z rekomendacjami działań. Nie było tam zaawansowanej 
AI, ale rozwiązywało to rzeczywisty problem i znalazło swoich klientów. 

Praktyczne kroki: 1. Zanim zaczniesz myśleć o rozwiązaniu, spędź co najmniej tydzień na 
rozmowach z potencjalnymi użytkownikami. 2. Zadawaj pytania o frustracje, nie o potrzeby. 
Ludzie łatwiej opowiadają o tym, co ich denerwuje, niż o tym, czego potrzebują. 3. Szukaj 
problemów, które ludzie już próbują rozwiązywać w nieefektywny sposób. 4. Sprawdź, czy 
ludzie są gotowi płacić za rozwiązanie problemu - jeśli nie, prawdopodobnie nie jest to 
wystarczająco ważny problem. 

Wskazówka 2: Definiuj MVP przez to, czego nie ma, nie przez to, co ma 

Największym błędem w definiowaniu MVP jest myślenie o tym, jakie funkcje powinno 
zawierać. Właściwe podejście to myślenie o tym, jakie funkcje można z niego usunąć, 
zachowując przy tym podstawową wartość. 

W projekcie dla sieci handlowej pierwotna lista funkcji zawierała ponad 50 elementów: 
zaawansowane profile behawioralne klientów oparte na historii zakupów, system ocen, 
integrację z mediami społecznościowymi, czat wideo, kalendarz wydarzeń i promocji, 
system płatności, powiadomienia push, geolokalizację, i wiele innych. 

Zastosowałem technikę, którą nazywam “odejmowaniem wartości”. Dla każdej funkcji 
zadawałem pytanie: “Czy bez tej funkcji użytkownik nadal może osiągnąć swój główny cel?” 
Jeśli odpowiedź była “tak”, funkcja trafiała na listę “nice to have”. 

Ostatecznie MVP składało się z zaledwie pięciu kluczowych funkcji. 

Wszystko inne zostało odłożone na później. Rezultat? MVP było gotowe w sześć tygodni 
zamiast planowanych sześciu miesięcy. A jednocześnie nie ucieka wizja rozwoju produktu.  

Praktyczne kroki: 1. Napisz listę wszystkich funkcji, które chciałbyś mieć w produkcie. 2. 
Dla każdej funkcji zadaj pytanie: “Czy bez tego użytkownik może osiągnąć swój główny cel?” 
3. Usuń wszystkie funkcje, które nie są absolutnie kluczowe. 4. Z pozostałych funkcji usuń 
jeszcze połowę. 5. To, co zostało, to prawdopodobnie twoje MVP. 

Wskazówka 3: Mierz zachowania, nie opinie 

Jedną z najważniejszych lekcji z mojego doświadczenia w bankowości jest różnica między 
tym, co ludzie mówią, że robią, a tym, co rzeczywiście robią. W projektach MVP ta różnica 
może być krytyczna. 

W jednym z projektów dla firmy fintech przeprowadziliśmy szczegółowe badania z 
potencjalnymi użytkownikami. 85% respondentów twierdziło, że chętnie skorzystałoby z 
aplikacji do zarządzania budżetem domowym. Na podstawie tych deklaracji zespół był 
przekonany, że ma hit. 

Kiedy uruchomiliśmy MVP, rzeczywistość była brutalna. Tylko 12% osób, które pobrały 
aplikację, użyło jej więcej niż raz. Problem nie leżał w funkcjonalności, ale w tym, że ludzie 
przeceniali swoją motywację do aktywnego zarządzania finansami. 



Ta lekcja nauczyła mnie, że w MVP kluczowe są metryki behawioralne, nie deklaratywne: - 
Ile osób rzeczywiście korzysta z produktu (nie ile mówi, że będzie korzystać) - Jak często 
wracają (nie jak często planują wracać) - Jakie funkcje używają (nie jakie funkcje chcieliby 
mieć) - Ile czasu spędzają w aplikacji (nie ile czasu planują spędzać) 

Praktyczne kroki: 1. Zdefiniuj kluczowe metryki behawioralne przed uruchomieniem 
MVP. 2. Skup się na retention rate, nie na liczbie pobrań czy rejestracji. 3. Analizuj 
rzeczywiste ścieżki użytkowników, nie planowane user journey. 4. Regularnie porównuj 
deklaracje użytkowników z ich rzeczywistymi zachowaniami. 

Wskazówka 4: Buduj dla 10 użytkowników, nie dla 10 000 

To jedna z najtrudniejszych lekcji dla zespołów z doświadczeniem w dużych organizacjach. 
Instynkt podpowiada, żeby od razu myśleć o skalowalności, wydajności i obsłudze tysięcy 
użytkowników. W MVP to może być błąd. 

W projekcie dla startupu e-commerce zespół spędził trzy miesiące na budowaniu 
infrastruktury, która mogła obsłużyć 100 000 jednoczesnych użytkowników. Kiedy 
uruchomili MVP, mieli 50 użytkowników dziennie. Cała ta praca nad skalowalnością była 
marnotrawstwem. 

Lepszym podejściem jest budowanie dla małej grupy użytkowników i skalowanie dopiero 
wtedy, gdy jest to rzeczywiście potrzebne. To pozwala na: - Szybsze uruchomienie MVP - 
Niższe koszty rozwoju - Lepsze zrozumienie potrzeb użytkowników - Możliwość szybkich 
zmian i iteracji 

W ePet.app zacząłem od współpracy z trzema schroniskami i skupiłem się na tym, żeby 
aplikacja działała perfekcyjnie dla tej małej grupy. Dopiero kiedy proces był dopracowany, 
zacząłem myśleć o skalowaniu. 

Praktyczne kroki: 1. Zidentyfikuj 5-10 potencjalnych użytkowników, którzy będą testować 
twoje MVP. 2. Buduj rozwiązanie specjalnie dla tej grupy. 3. Nie martw się o skalowanie, 
dopóki nie masz dowodu, że produkt działa. 4. Używaj prostych narzędzi i rozwiązań, które 
można łatwo zmienić. 

Wskazówka 5: Planuj pivot od pierwszego dnia 

Jedna z najważniejszych lekcji z mojego doświadczenia to akceptacja faktu, że pierwotna 
wizja produktu prawdopodobnie będzie wymagała znaczących zmian. Pivot to nie porażka, 
to naturalna część procesu uczenia się. 

W moich projektach zawsze planuję możliwość pivot od pierwszego dnia: - Architektura 
techniczna jest modularna i elastyczna - Zespół jest przygotowany na zmiany kierunku - 
Budżet uwzględnia możliwość przeprojektowania - Metryki są zdefiniowane tak, żeby jasno 
wskazywały, kiedy pivot jest potrzebny 

Praktyczne kroki: 1. Zdefiniuj jasne kryteria, które będą wskazywać na potrzebę pivot. 2. 
Buduj MVP w sposób modularny, żeby łatwo było zmieniać poszczególne elementy. 3. 



Regularnie (co 2-4 tygodnie) analizuj dane i zadawaj pytanie: “Czy idziemy w dobrym 
kierunku?” 4. Nie bój się pivot - to znak, że uczysz się i dostosujesz do rzeczywistości. 

Wskazówka 6: Automatyzuj pomiary, nie procesy 

W MVP kluczowe jest szybkie uczenie się, a to wymaga dobrego pomiaru. Ale częstym 
błędem jest automatyzacja procesów biznesowych zamiast automatyzacji pomiarów. 

W jednym z projektów startup spędził miesiące na budowaniu zaawansowanego systemu 
automatyzacji sprzedaży. Kiedy uruchomili MVP, okazało się, że ich model sprzedaży był 
błędny i cała automatyzacja była bezużyteczna. 

Lepszym podejściem jest: - Automatyzacja zbierania danych o zachowaniach użytkowników 
- Automatyzacja generowania raportów i dashboardów - Manualne wykonywanie procesów 
biznesowych na początku 

To pozwala na szybkie uczenie się i dostosowywanie procesów bez konieczności 
przeprogramowywania systemów. 

Praktyczne kroki: 1. Zidentyfikuj kluczowe metryki, które chcesz śledzić. 2. Zautomatyzuj 
zbieranie tych danych od pierwszego dnia. 3. Stwórz proste dashboardy, które będziesz 
sprawdzać codziennie. 4. Procesy biznesowe wykonuj ręcznie, dopóki nie będziesz pewien, 
że są właściwe. 

Wskazówka 7: Buduj relacje, nie tylko produkt 

MVP to nie tylko kod i funkcjonalności. To także relacje z użytkownikami, partnerami i 
społecznością. Te relacje często są ważniejsze niż sam produkt. 

W pracy dla NGO’sów kluczem do sukcesu nie były zaawansowane algorytmy, ale relacje z 
wolontariuszami i społecznością. Te relacje pozwoliły na: - Lepsze zrozumienie potrzeb 
użytkowników - Szybsze rozprzestrzenianie się informacji o aplikacji - Wsparcie w 
trudnych momentach rozwoju - Dostęp do ekspertów i doradców 

Praktyczne kroki: 1. Od pierwszego dnia buduj listę kontaktów w swojej branży. 2. 
Regularnie dziel się postępami i prośbami o feedback. 3. Oferuj wartość innym, zanim 
poprosisz o pomoc. 4. Traktuj każdego użytkownika MVP jako potencjalnego ambasadora 
produktu. 

Checklist dla twórców MVP 

Na podstawie mojego doświadczenia stworzyłem checklist, który sprawdzam przed 
uruchomieniem każdego MVP: 

Przed rozpoczęciem: - [ ] Czy zidentyfikowałem konkretny problem, który rozwiązuję? - [ ] 
Czy rozmawiałem z co najmniej 10 potencjalnymi użytkownikami? - [ ] Czy ludzie już 
próbują rozwiązywać ten problem w inny sposób? - [ ] Czy jestem gotowy na pivot, jeśli 
dane pokażą, że się mylę? 



Podczas definiowania MVP: - [ ] Czy mogę opisać główną wartość w jednym zdaniu? - [ ] 
Czy usunąłem wszystkie funkcje, które nie są absolutnie kluczowe? - [ ] Czy MVP może być 
zbudowane w mniej niż 3 miesiące? - [ ] Czy zdefiniowałem jasne metryki sukcesu? 

Przed uruchomieniem: - [ ] Czy mam sposób na zbieranie danych o zachowaniach 
użytkowników? - [ ] Czy mam grupę 5-10 osób gotowych do testowania? - [ ] Czy jestem 
przygotowany na negatywny feedback? - [ ] Czy mam plan na kolejne iteracje? 

Po uruchomieniu: - [ ] Czy regularnie analizuję dane (co najmniej raz w tygodniu)? - [ ] Czy 
rozmawiam z użytkownikami o ich doświadczeniach? - [ ] Czy jestem gotowy wprowadzić 
zmiany na podstawie danych? - [ ] Czy dokumentuję wszystkie lekcje dla przyszłych 
projektów? 

Błędy, których warto unikać 

Na podstawie moich doświadczeń i obserwacji innych projektów, oto najczęstsze błędy w 
tworzeniu MVP: 

Perfekcjonizm - próba zrobienia wszystkiego idealnie od pierwszego razu. MVP ma być 
funkcjonalne, nie perfekcyjne. 

Ignorowanie feedbacku - zbieranie opinii użytkowników, ale nieuwzględnianie ich w 
kolejnych iteracjach. 

Zbyt długi czas rozwoju - jeśli tworzenie MVP zajmuje więcej niż 3 miesiące, 
prawdopodobnie nie jest to prawdziwe MVP. 

Brak jasnych metryk - bez mierzalnych kryteriów sukcesu trudno ocenić, czy MVP spełnia 
swoje zadanie. 

Budowanie dla siebie - tworzenie produktu, który rozwiązuje twój problem, ale 
niekoniecznie problem innych ludzi. 

Moja wizja przyszłości MVP 

Patrząc na ewolucję technologii i zmieniające się oczekiwania użytkowników, widzę kilka 
trendów, które będą kształtować przyszłość MVP: 

AI-assisted MVP development - narzędzia sztucznej inteligencji będą pomagać w 
szybszym prototypowaniu i testowaniu pomysłów. 

No-code/low-code platforms - coraz więcej MVP będzie tworzonych bez tradycyjnego 
programowania, co przyspieszy proces i obniży koszty. 

Real-time user feedback - narzędzia do zbierania i analizy feedbacku użytkowników będą 
coraz bardziej zaawansowane i zintegrowane. 

Micro-MVP - trend w kierunku jeszcze mniejszych, bardziej skupionych wersji produktów 
do testowania konkretnych hipotez. 



Community-driven development - większe zaangażowanie społeczności użytkowników w 
proces rozwoju produktu od najwcześniejszych etapów. 

Przygotowanie do działania 

Wszystkie wskazówki, narzędzia i techniki, które opisałem, to tylko teoria bez praktycznego 
zastosowania. Prawdziwa wartość MVP ujawnia się dopiero wtedy, gdy zaczynasz działać, 
eksperymentować i uczyć się z rzeczywistych doświadczeń. 

W epilogu podzielę się moimi refleksjami na temat tego, co naprawdę oznacza sukces w 
świecie MVP i jak przygotować się na przyszłość, w której umiejętność szybkiego uczenia się 
i adaptacji będzie kluczowa dla każdego, kto chce tworzyć produkty, które mają znaczenie. 

Ale zanim przejdziemy do podsumowania, chcę podkreślić jedną rzecz: najważniejszą 
wskazówką, którą mogę ci dać, jest po prostu zacząć. Nie czekaj na idealny moment, 
perfekcyjny pomysł czy kompletny plan. Zacznij od małego, ucz się szybko i iteruj często. To 
jest esencja MVP i klucz do sukcesu w dzisiejszym świecie. 

Epilog: Przyszłość należy do tych, którzy uczą się szybko 

Kiedy siadam dziś w tej samej kawiarni w Poznaniu, gdzie po raz pierwszy przeczytałem o 
MVP, i patrzę na drogę, którą przeszedłem od tradycyjnej bankowości do świata startupów i 
innowacji, uderza mnie jedna rzecz: największą lekcją nie było nauczenie się konkretnych 
narzędzi czy technik, ale zmiana sposobu myślenia o niepewności. 

Przez dwadzieścia lat w finansach korporacyjnych nauczyłem się, że niepewność to 
problem do rozwiązania. Planowaliśmy, analizowaliśmy, przewidywaliśmy, próbując 
wyeliminować każdy element nieprzewidywalności. MVP nauczyło mnie czegoś 
przeciwnego - że niepewność to nie problem, ale możliwość. Że nie da się przewidzieć 
przyszłości, ale można się do niej przygotować poprzez ciągłe uczenie się i adaptację. 

Refleksje na temat ewolucji branży 

Obserwując transformację, którą przeszła branża technologiczna w ciągu ostatnich lat, 
widzę, że MVP przestało być niszową metodologią dla startupów z Doliny Krzemowej. Stało 
się fundamentalnym podejściem do innowacji w każdej branży - od finansów, przez 
edukację, po sektor publiczny. 

Banki, w których kiedyś pracowałem, dziś stosują podejście MVP do rozwoju nowych usług. 
Organizacje pozarządowe, którym pomagam, używają tych samych zasad do testowania 
nowych programów społecznych. Nawet duże korporacje odkrywają, że tradycyjne, 
długoterminowe planowanie często prowadzi do marnotrawstwa zasobów i budowania 
produktów, których nikt nie potrzebuje. 

Ta zmiana nie jest przypadkowa. Żyjemy w świecie, który zmienia się coraz szybciej. 
Technologie, które jeszcze pięć lat temu wydawały się science fiction, dziś są codziennością. 
Oczekiwania użytkowników ewoluują w tempie, które sprawia, że tradycyjne cykle rozwoju 
produktu są po prostu za wolne. 



W takim środowisku umiejętność szybkiego uczenia się i adaptacji staje się kluczową 
kompetencją. Nie wystarczy już być ekspertem w swojej dziedzinie. Trzeba być ekspertem 
w uczeniu się nowych rzeczy. 

Znaczenie ciągłego uczenia się 

Jedna z najważniejszych lekcji z mojej drogi od bankowości do technologii to zrozumienie, 
że uczenie się to nie etap w karierze, ale sposób życia. W świecie, który zmienia się tak 
szybko, jak nasz, każda umiejętność ma datę ważności. 

Kiedy zaczynałem pracę w Nordea w końcu lat 90., myślałem, że jeśli opanuję Activity Based 
Costing i zarządzanie projektami, będę miał stabilną karierę na dziesięciolecia. Nie 
przewidziałem, że za dwadzieścia lat będę musiał nauczyć się zupełnie nowych rzeczy - od 
algorytmów sztucznej inteligencji po psychologię użytkowników aplikacji mobilnych. 

Ale to właśnie jest piękne w podejściu MVP - uczy ono nie tylko jak budować produkty, ale 
jak budować siebie. Każdy projekt to eksperyment, każda porażka to lekcja, każdy sukces to 
punkt wyjścia do następnego wyzwania. 

Lekcje dla młodych przedsiębiorców i menedżerów 

Jeśli miałbym dać jedną radę młodym ludziom rozpoczynającym karierę w świecie 
technologii czy biznesu, brzmiałaby ona: nie bójcie się zaczynać od małego. 

Widzę zbyt wielu młodych przedsiębiorców, którzy chcą od razu budować “następny 
Facebook” czy “Uber dla X”. Marzą o wielkich wizjach, milionowych budżetach i globalnej 
ekspansji. Ale zapominają o tym, że każdy gigant zaczynał od rozwiązania prostego 
problemu dla małej grupy ludzi. 

Mark Zuckerberg nie zaczynał od budowania globalnej platformy społecznościowej. 
Zaczynał od prostej strony dla studentów Harvardu. Travis Kalanick nie planował rewolucji 
w transporcie. Chciał tylko łatwiej zamawiać taksówki w San Francisco. 

Siła MVP leży właśnie w tej skromności początków. Pozwala na uczenie się przy 
minimalnym ryzyku, budowanie doświadczenia bez katastrofalnych konsekwencji błędów, i 
stopniowe rozwijanie wizji na podstawie rzeczywistych potrzeb użytkowników. 

Rady dla tradycyjnych organizacji 

Dla menedżerów w tradycyjnych organizacjach mam inną radę: nie czekajcie na rewolucję, 
rozpocznijcie ewolucję. 

Wiem, jak trudno jest zmienić sposób myślenia w dużych, ugruntowanych organizacjach. 
Przez lata pracowałem w bankach, gdzie każda zmiana wymagała miesięcy planowania i 
zatwierdzenia przez dziesiątki komitetów. Ale widziałem też, jak te same organizacje mogą 
się transformować, gdy zaczynają od małych eksperymentów. 

Nie musicie od razu zmieniać całej kultury organizacyjnej. Zacznijcie od jednego projektu, 
jednego zespołu, jednego eksperymentu. Pokażcie, że podejście MVP działa w waszym 



kontekście. Zmierzcie rezultaty. Podzielcie się sukcesami. Stopniowo budujcie kulturę 
eksperymentowania i uczenia się. 

Wizja przyszłości 

Patrząc w przyszłość, widzę świat, w którym umiejętność szybkiego prototypowania i 
testowania pomysłów stanie się tak podstawowa jak umiejętność czytania czy pisania. 
Świat, w którym każdy - od nauczycieli po lekarzy, od artystów po urzędników - będzie 
stosować zasady MVP w swojej pracy. 

Wyobrażam sobie nauczycieli, którzy testują nowe metody nauczania z małymi grupami 
uczniów przed wprowadzeniem ich do całej szkoły. Lekarzy, którzy eksperymentują z 
nowymi protokołami leczenia w kontrolowanych warunkach. Artystów, którzy testują swoje 
pomysły z małymi grupami odbiorców przed wielkimi premierami. 

To nie jest utopia. To naturalna ewolucja w kierunku bardziej efektywnego, mniej 
marnotrawnego sposobu wprowadzania innowacji. 

Zaproszenie do dalszej współpracy i wymiany doświadczeń 

Ta książka to nie koniec naszej rozmowy, ale jej początek. MVP to metodologia, która żyje 
poprzez praktykę, eksperymentowanie i dzielenie się doświadczeniami. Każdy projekt 
przynosi nowe lekcje, każda porażka otwiera nowe możliwości, każdy sukces stawia nowe 
pytania. 

Zachęcam cię do kontaktu, do dzielenia się swoimi doświadczeniami, do zadawania pytań i 
wyzwań. Najlepsze lekcje o MVP nie pochodzą z książek czy kursów, ale z rzeczywistych 
projektów i prawdziwych problemów. 

Ostatnie słowa 

Magia MVP - otwiera możliwości, o których wcześniej nie myśleliśmy. Pozwala na 
eksperymentowanie z nowymi kierunkami przy minimalnym ryzyku. Uczy pokory wobec 
niepewności i odwagi w podejmowaniu działań. 

Dziś, kiedy patrzę na szybko zmieniający się świat, jestem przekonany, że przyszłość należy 
do tych, którzy potrafią szybko się uczyć, adaptować i eksperymentować. Do tych, którzy 
nie boją się zaczynać od małego, ale mają odwagę marzyć o wielkim. 

Do tych, którzy rozumieją, że każdy wielki sukces zaczyna się od prostego MVP. 

Życzę ci powodzenia w twojej podróży z MVP. Pamiętaj - nie musisz być perfekcyjny od 
pierwszego dnia. Musisz tylko zacząć. 

 

Bartosz Frączek 
Poznań, 2025 

 



O autorze 

Bartosz Frączek to uznany specjalista w dziedzinie finansów korporacyjnych z ponad 
20-letnim doświadczeniem i pasją do nowych technologii. Jego ekspertyza w zakresie 
Activity Based Costing umożliwiła mu przeprowadzenie licznych projektów, które 
przyniosły wymierne efekty finansowe w czołowych instytucjach finansowych. 

Od 2018 roku poświęcony branży IT, gdzie realizuje swoją pasję do innowacji, łącząc 
doświadczenie finansowe z nowoczesnymi metodologiami zarządzania projektami. 
Specjalizuje się w optymalizacji procesów biznesowych, redukcji ryzyka operacyjnego i 
wdrażaniu zaawansowanych narzędzi analitycznych. 

Jako wolontariusz oferuje swoje usługi doradcze organizacjom pozarządowym, pomagając 
im w optymalizacji finansów i zwiększeniu efektywności działania. Aktywnie działa w walce 
z bezdomnością zwierząt jako pomysłodawca aplikacji ePet.app wykorzystującej algorytmy 
behawioralno-poznawcze wspierające proces adopcji zwierząt, którą niebawem znajdziesz 
w sklepach z aplikacjami. 

Współtwórca projektu zastosowania algorytmów bilinearnych w diagnostyce obrazowej 
jaki powstał w ramach współpracy z MFiPR 

 

Jeśli ta książka była dla ciebie wartościowa, podziel się nią z innymi. Najlepszą nagrodą dla 
autora jest wiedza, że jego doświadczenia pomagają innym w realizacji ich projektów i 
marzeń. 
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