O autorze (13)
Rozdziat 1. Jak zwycg¢zcy rozpoznap zwyciezcow? (19)

Gdzie zwycgzcy znajdug swoje pomysty? (19)
Jak utrwalé¢ dobry pomyst? (20)
Krok 1. Usidz (20)
Krok 2. Rozcagnij swoj pomyst (21)
Krok 3. Upewnij s¢, ze pomyst jest dobrze zdefiniowany (22)
Krok 4. Rozwh swop koncepgt (22)
Krok 5. Skonfrontuj koncepejz wkasnym déwiadczeniem (23)
Krok 6. Zbierz swaj paczk (24)
o Krok 7. Jestétylko cztowiekiem (24)
Dlaczego optaca srozwijac pomysty? (25)

O O O 0O 0O o

Rozdziat 2. O co pytas ludzie sukcesu? (27)

Kogo pyt&? (28)
llu ludzi trzeba przebada (29)
Etyka (30)
Zadanie dla profesjonalisty? (30)
Tworzenie kwestionariusza (31)
o Jaka mae by cena? (31)
o Mozliwosci sprzeday (32)
o Konkurencja (32)
o Informacje o firmie (33)
o Trudne pytania (33)
Typy pyta (33)
Pytania otwarte (34)
Pytania zamknrte (34)
Pytania poréwnawcze (34)
Pytania nieporownawcze (34)
Skala Likerta (35)
Badanie pilotaowe (35)
Metody kontaktu (36)
o Wywiady bezpérednie (37)
o Z kim sig kontaktow&? (38)
Jak interpretowawyniki? (39)
Jakie cechy powinien mienowy program? (39)
Gdzie taki produkt powinien ldysprzedawany? (40)
Czy znasz jakiepodobne produkty? (40)
Jaka ledzie wielkag¢ sprzeday? (41)
Respondenci jako przyszli klienci (41)
Podsumowanie (42)
Przyktadowy kwestionariusz (42)

(@)

(0]
(0]
(0]
(0]

O O O O O

Rozdziat 3. Plan sukcesu (45)

Zwickszanie swoich szans (46)
o Planowanie zabiera czas, a jedndorego oszczlza (46)
o Mysl wstecz (47)



o Konsultacje z potencjalnymizytkownikami (48)
o Przewidywanie cyklu sprzeda (49)
« Tworzenie planu (50)
o Rd&znica medzy idealnym a skaczonym (52)
Ujednolicony plan realizacji (52)
Jak realizowa projekty w terminie? (55)
Gromadzenie apostotéw (56)
Planowanie (62)

O O O O

Rozdziat 4. Che tu pracowag! (63)

« Ludzie (63)
+ Podkrélanie etosu firmy (64)
«  Wspolny pzyk (65)
o Zebrania (65)
o Obieg informaciji (66)
- Srodowiska pracy (66)
- Relacje z pracownikami (68)
+ Dzielenie st sukcesem (69)
« Stabilnagc¢ firmy (70)
« Uwalnianie ludzkiego ducha (71)

Rozdziat 5. Gromadzenigrodkow (73)

- Porada (74)
« Piengdze (74)
o Piengdze, ktore bdziesz musiat zwrééiosobicie (75)
o Pienpdze, ktére bdzie musiata spta¢ifirma (77)
o Piengdze zainwestowane w fig{(77)
« Biznesplan (79)
o Zespot zargdzapcy (80)
Szansa (80)
Okoliczncci (81)
Struktura (82)
Streszczenie (83)
Sprzedaj pomyst w windzie (83)
Niepubliczna emisja pierwotna (83)
Czy warto ubiegasie o kapitat wysokiego ryzyka? (84)
Pomoc w naturze (84)
Zrob to sam (84)

O O O OO0 O o o o

Rozdziat 6. Produkcja oprogramowania (87)

- Ludzie (88)
o Zdobywanie odpowiednich ludzi (88)
o Zabezpiecz 8i(93)
o Male jest pgkne (93)

« Proces (94)

+ Negocjowanie zmian (95)

« Z dala od problemow (95)



Zarzgdzanie ryzykiem (95)
Zapas czasu i piegidzy (96)
Likwidowanie czynnikow rozpraszgjych (97)
Projekty zlecone (104)
o Wiedzi&, kiedy skaiczy¢ (108)
« Lista kontrolna (108)

O O O O

Rozdziat 7. Jak nie wywaa¢ otwartych drzwi? (111)

« Cel (112)

« Mysl, dyskutuj, uzgadniaj (113)

« Giéwne obszary zastosowania komponentéw (114)
« Szukanie pakietow komponentéw (114)

« Im szersze zastosowanie, tyncksze korzyci (116)

« Pamgtaj, ze swiat sk zmienia (116)

- Programowanie wieloplatformowe (117)

Rozdziat 8. Programowanie bez zgryzoty (119)

« Czy masz déwiadczenie? (119)
- Strategia (120)
+ Budowanie zespotu (121)
WYybor odpowiednich ludzi (121)
Rekrutacja (121)
Rozmowy kwalifikacyjne (123)
Motywowanie pracownikow (125)
Struktura ptac (125)
Wyposaenie (126)
o Szkolenie (127)
« Planowanie i rozdzielanie pracy (127)
o Kontrola i komunikacja (127)
Biurowe intrygi (128)
Zwolnienia (128)
Redukcje (129)
Pracugcy zdalnie (129)
Awanse (130)
Poznaj siebie i swoich ludzi (130)
Utrzymywanie zespotu (130)

O O O 0O 0O o

O O O OO0 oo

Rozdziat 9. Wczesna eliminacja leldow (133)

« Obsesja jakei (134)

« Jak podej¢ do kwestii jakéci? (135)
« Jak klasyfikowa btedy? (135)

« Jak mierzy jakos¢? (136)
Poprawnéc (137)
Niezawodnéc¢ (137)
Wydajnas¢ (138)
Integralna¢ (138)
Uzytecznac¢ (138)

O O O O O



O O O O O

o

Utrzymywalna¢ (139)

Elastycznéc¢ (139)

Testowalné¢ (139)

Przengnos¢ (139)

Mozliwos¢ wielokrotnego zastosowania (140)
Interoperacyjnéc (141)

« Kwantyfikatory jakaci to po prostu wskaniki (141)
« Jak mierzy jakos¢? (141)
« Charakterystyka funkcjonalna (142)

o

O O O O

(0]

Punkty funkcyjne (142)

Metoda Mark Il (143)

Punkty charakterystyczne (143)
Metryka wybuchowa (144)

Punkty charakterystyczne 3D (144)
COCOMO (144)

- Btedy (144)
« Kontrola wersji (145)
- Klasyfikacja (145)

(0]

0o
(0]
(0]

Dlugosé (145)

Liczba i rozmiar b§déw (146)
Metryka g:stasci bleddw (146)
Dalsza klasyfikacja (146)

« Jak z gory minimalizowaliczbe bigddéw? (147)

0o
(0]
0o

(0]

Przeczesz swoje plany techniczrstgm grzebieniem (147)
Podziel day projekt na etapy (148)

Bazuj na codziennych konsolidacjach (148)

Utworz dobresrodowisko dla komunikacji (148)

- Testowanie (148)

(0]

O O OO0 O o o o o

(o]

Procedura (149)

Plan testow (149)

Testy autorskie (149)

Sprzt do testowania (150)

Testy wewgtrzne (nieformalne) (150)

Wspolne programowanie (nieformalny codzienny nad@s0)
Kontrola zewgtrzna (150)

Testy konsumenckie (151)

Jak najwczéniejsze rozpocgxie beta-testow (151)
Monitorowanie funkcjonaln&ei (151)

Kryteria publikacji (152)

Zakaczenie testow (152)

« Ty, jakas¢ i prawo (153)

Rozdziat 10. Optacalne stowa (155)

« WskazOwki instalacyjne (157)
« Podgczniki i systemy pomocy (158)
- Zamiast drukowania (158)

(0]
(0]
(0]

Podejcie alfabetyczne (160)
Podegcie funkcjonalne (160)
Podejcie zadaniowe (160)



Czy wszystko zostato opisane? (160)
Nie zapomnij o udokumentowaniu samego programu)(161
Kilka ogélnych wskazéwek na temat pisania (161)
o Uktad tekstu (163)
o Obraz stay za tysjce stow (164)
o Drobiazgi g wazne (164)
Kiedy juz napiszemy... (164)

Rozdziat 11. Zanim powiesz "Start!" - proces publilacji (165)

Publikacja oprogramowania obejmuje wszystko (166)
Odliczanie (167)
Typy premier i stosowne dziatania (169)
o Nowe produkty (169)
o Nowe wersje (169)
o Aktualizacja pomgdzy nowymi wersjami (170)
o Nowe podwersje (170)
Problemy zwizane z publikagj (170)
o Planowanie dat premier (170)
Wybor dnia premiery (171)
Czy ziote ptyty g tylko dla gwiazd muzyki? (172)
Udostpnianie oprogramowania na stronie internetowej 172
Kto nad tym panuje? (172)
Wstrzymywanie procesu publikacji (172)
Co robt, jezeli w czasie publikacji wygpia powazne problemy? (173)
Szukanie winnych w niczym nie pomaga (174)

O O O 0O o oo

Rozdziat 12. Zaktadanie firmy (175)

Uniwersalne rozwizanie? (175)
Dlaczego firma? (176)
o Plusy (176)
Minusy (176)
Zanim zataymy firme (177)
Stowniczek firmowy (178)
lle kosztuje zateenie spoiki kapitatowej? (180)
Profesjonalni doradcy (180)
Podstawowe informacje o zakfadaniu firmy (182)
o Kto maze zatay¢ firme? (182)
o Kapitat zakladowy (182)
o Codalej? (184)
0
(0]

O O O O O

llu cztonkdéw zaradu? (185)
Udzialy i kontrola nad spo#k(185)
Odpowiedzialné¢ spotki (186)
o Odpowiedzialné cztonkéw zarzdu (186)
o Odpowiedzialné¢ administratora spotki lub sekretarza zahz (187)
o Prowadzenie kggowasci (188)

Rozdziat 13. Wyznaczanie cen (191)



- Teoria cen (191)
« Wyznaczanie odpowiedniej ceny (192)
o Jaki jest rzeczywisty koszt stworzenia program@2)1
o Rozmiar rynku (193)
- Jalg cere rynek mae i chce zaptaé (194)
o Bezparednia konkurencja (194)
o Ceny produktow podobnych (195)
o Korzysci, jakie odnosi gytkownik (195)
o Jakich oczekujesz zyskow? (196)
« Pozytywny wptyw reklamy i dziafaPR (196)
« Jak produkty towarzygze mog zwickszy¢ zyski? (197)
« Przedziaty cen (198)
« Nigdy nie sprzedawaj zbyt tanio (198)
« Inne sposoby oggania przychoddéw (199)
+ Masa krytyczna (200)
« Udziat w rynku macisty zwigzek z cen (200)
« Sedno (201)

Rozdziat 14. Promowanie produktu (203)

« Marketing (203)
Pisanie planu marketingowego (205)
Co takiego jest w nazwie? (206)
Marka (206)
Tworzenie wizerunku firmy (208)
Komunikowanie si z oping publiczry (217)
ama (218)
Drobna rada (218)
Chciatby, ale nie maesz (219)
Reklama jest bardzo uniwersalna (219)
Wybor mediéw (220)
Operowanie matymi bugtami (220)
o Targi (226)
« Dzialania public relations (226)
o Imprezy (228)
o Testowe wersje oprogramowania dla dziennikarzy 228
o Wybieranie rynku (229)
o Pozycjonowanie produktu w sposéb zrozumiaty (230)
o Wykorzystaj swoje zalety (231)
« Inne maliwosci poza sprzeda (231)
o Shareware (231)
Adware (232)
Upgrade Ware (232)
Certyfikacja innego producenta (232)
Darmowe oprogramowanie (232)
Konkursy (233)
Kilka wskazéwek na zakmzenie (233)

o o

X o o o
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Rozdziat 15. Sprzeda na duza skale (235)



« Poznajmy uczestnikow gry (236)
Producent (236)
Dystrybutorzy (237)
Dystrybutorzy internetowi (238)
Detalici (238)
Uzytkownik (239)
Miedzynarodowi dystrybutorzy (239)
Duze sieci detaliczne (239)
Regionalne biura sprzeda(239)
Przedstawiciele handlowi (240)
Marketing wielopoziomowy (240)
ele dystrybuciji (240)
Sprzeda bezpdrednia (241)
Dystrybucja dwuwztowa (241)
Dystrybucja trojwziowa (242)
Dystrybucja m¢dzynarodowa (242)
Dystrybucja wielopoziomowa (242)
Sprzeda poprzez inne firmy (244)
ieranie dystrybutorow i detalistow (244)
Marze (246)
Warunki (246)
Podziat obowgzkow (247)
Procedury dystrybucyjne (247)
Zarzagdzanie dystrybugj(250)
Czy dystrybutoréw i detalistéw czekmierc? (252)

Q 0O 0O 00O OO0 o0 o oo
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Rozdziat 16. Skuteczna sprzeda(255)

+ Istota sprzedey (255)
o Czym tak naprawgjest sprzedé (256)
o Koszty sprzeday (256)
« Jak podej¢ do sprzeday? (258)
Tok rozumowania klientow (259)
Dlaczego relacje z klientama svazne (260)
Podobi@stwa skali (261)
Marketing wirusowy (262)
Toczenie krwi z kamienia (262)
Zarzzdzanie zespotem handlowcow (263)
Bazowanie na danych (263)
Analiza sprzeday (264)
Zespoty handlowcow (265)
Po czym poznapotencjalnie dobrego handlowca? (265)
Nagrody i historie z przestrgg266)
« Szkolenie (268)
Akwizycja przez telefon (269)
Programy mog odcihza¢ od rutynowych prac (270)
Wizyty u klienta (270)
Prezentacje (272)
Kupowanie lub gromadzenie wkasnych kontaktow (272)
Klienci, ktérzy ulegaj (273)

O O OO0 OO0 oo o o o

O O O 0O 0O o



Powani potencjalni klienci (273)
Monitorowanie sprzedg (274)
Sortowanie klientéw pod wzgllem wanaosci (274)
Sprzedawanie poprzez handlowcow z innych firm (275)
Relacje z klientami (276)

o Budowanie dynamiki klienta (277)
« Sprzeda za pdrednictwem strony internetowej (277)

o Co musi znal& si¢ na stronie? (278)

o Przetwarzanie zamowieslektronicznych (282)

o Obstuga opgnien i zwrotow (284)

O O O O O

Rozdziat 17. Jak utrzyma klientow? (285)

- Co daje wsparcie? (285)

« Punkt widzenia klientow (286)

«  Wiasne maliwosci (286)

Brak wsparcia (287)

System pomocy (287)

E-mail (287)

Grupy dyskusyjne (288)

Strony internetowe (289)

Telefon i wideotelefon (289)

Wizyty u klienta (289)

- Organizacja wsparcia (290)

« Koszty (290)

- Pracownicy wsparcia (291)
o Kiedy naley uruchomé wsparcie? (291)
o Na co zwracauwag;, wybieragc pracownikow do zespotu wsparcia (291)
o Kiedy kupik wsparcie od innej firmy? (291)
o Szkolenie pracownikéw wsparcia (291)
o Angazowanie programistow (294)

+ Mierzenie wsparcia (294)

- Pobieranie optat za wsparcie (295)

+ Dbanie o dobre samopoczucie klienta (296)

- Korzystanie z opinii klientow (296)

O O O OO0 oo

Rozdziat 18. Ratowanie togcego statku (299)

- Tadruga ztota reguta (299)
« Rachunki bankowe (301)
« Systemy finansowo-ksgowe (301)
o Karty kredytowe (302)
o Oszustwa dokonywane za pomdart kredytowych (302)
o Korzystanie z ustug goednikéw (303)
o Fakturowanie i terminy ptatsoi (303)
o Kontrola ptatnéci (304)
« Kryzysy to rzecz normalna (305)
o Dostrzeganie wczesnych sygnatéw ostrzegawczych) (306
o Przetrway te firmy, ktére zareagaijwczeniej (306)
« Prognozowanie (307)



Ptacenie dostawcom (310)
Jak wydawa piengdze? (310)

Rozdziat 19. Zarzadzanie wzrostem (313)

Sukces odsiewa kule u nogi od gwiazd (313)

Wybieranie nagpnego celu (314)

Wycigganie wnioskow z wiasnego sukcesu (315)
Prawdziwym czynnikiem nggzapcym wzrost § ludzie (316)
Zarzad (317)

Zmiana biura bez zmiany padku (319)

Rozkrcanie sprzedsy (320)

Ekspansja zagraniczna (321)

Finansowanie (322)

Whioski (322)

Rozdziat 20. Gotow&¢ na dalsze sukcesy (323)

Pouczajca opowiéé (323)
Zbyt pickne, by byto prawdziwe? (326)
o Czy wystali odpowiednj osolg? (326)
o Czy maj sensowny powod zakupu? (327)
o Jak rozpoznakonia trojaiskiego? (328)
Kiedy samemu wykortapierwszy krok? (328)
Jak prowadd firme i jednoczénie jg sprzedawe? (329)
Zarys umowy (329)
Ktopotliwos¢ (330)
Gotowas¢ (330)
Wycena firmy (332)
Jak zmaksymalizowawartas¢ firmy? (333)
Umowa (333)
Transakcja (333)

O O O OO0 oo

Dodatek A Optymalizacja strony pod katem wyszukiwarek (czyli zwycezca zgarnia
wszystko) (335)

Krok 1. Poznaj potencjalnychzytkownikow strony (336)
Krok 2. Opanuj podstawy HTML-a (337)
Krok 3. Wybor wyszukiwarek (337)
Krok 4. Uczy strore przyjazry dla wyszukiwarek (339)
o Zramkami czy bez? (340)
o Strony statyczne czy dynamiczne? (340)
Krok 5. Przygotowywanie listy stow kluczowych (341)
o Kilka zasad stosowania stow kluczowych (343)
Krok 6. Indeksowanie strony (343)
o Element Meta Name="Keywords" (344)
Tytuty (344)
Strony przygotowywane dla wyszukiwarek (345)
Im wiegcej laczy, tym lepiej (345)
Upraszczanie adresu (346)

O O O O



O O O O O

o

Nie zmieniajmy adresow URL (347)

Inne przydatne metaparametry (347)

Opis i tytut strony (347)

Zamieszczanie na stronie opinii o produkcie (348)
Dodawanie grafiki i animacji (348)

Pametaj o osobach z wadami wzroku i stuchu (348)

« Krok 7. Zgtaszamy strgni monitorujemy efekty (349)
- Badz realist (350)

Skorowidz (351)



