W swiecie IT skalowanie rzadko wyglada jak prosta linia wykresu w gére. Zwykle jest jak ukfadanka, w ktérej
brakuje elementéw, bo dopiero po drodze odkrywasz, ze to, co dziatato przy kilkuset klientach, rozjezdza sie przy
kilkudziesieciu tysigcach. | wtedy wtasnie wchodzi w gre strategia, ktérg kojarzy sie z Larrym Ellisonem: mocne
skupienie na produkcie, brutalna dbatos¢ o przewage technologiczng, szybkie decyzje oraz konsekwentne

domykanie petli miedzy wymaganiami rynku a tym, co faktycznie trafia w rece uzytkownika.

Nie chodzi o kopiowanie stylu. Chodzi o mechanike myslenia: jak budowac produkt, ktory skaluje sie na poziomie
architektury, licencji, sprzedazy i wsparcia, a nie tylko na poziomie serwera. Ellisonowskie podejscie mozna
stresci¢ w jednym zdaniu: najpierw wygrywa produkt i jego wiarygodnos¢, potem dopiero rosnie organizacja.

Brzmi banalnie, ale w praktyce ma ciezar, bo wymusza wybory, a wybory kosztuja.

Ponizej rozpisuje to na konkretne decyzje, ktére spotykatem w zespotach produktowych i inzynieryjnych, kiedy
produkt przestaje by¢ ,tadnym demo”, a zaczyna zy¢ w srodowiskach produkcyjnych. Bedzie o technologii, ale tez

o tym, co ludzie nazywaja ,biznesem”, a czesto jest w istocie decyzja techniczna.

Produkt ma by¢ najszybsza droga do zaufania

Skalowanie w IT nie zaczyna sie od Kubernetesa. Zaczyna sie od zaufania do produktu. Uzytkownik wchodzi w
cykl: testuje, wdraza, mierzy, poréwnuje, wraca po wiecej albo odchodzi. Jesli Twoja implementacja w ktoryms

miejscu psuje ten cykl, rosnie koszt utrzymania, a sprzedaz zaczyna polegac na obietnicach zamiast na dowodach.

Ellisonowska logika jest prosta: trzeba wygrywacé jakoscig i wydajnoscia w sposdb, ktory da sie obroni¢ w
rozmowie z inzynierem klienta. To nie jest tylko ,benchmark na slajdzie”. To jest codzienna zdolno$¢ dowozenia

stabilnosci przy wzroscie obcigzenia.

Kiedy to wida¢? Gdy firma ma nawet ograniczong skale, ale produkt juz zachowuje sie jak w skali docelowe;.

Mowie o rzeczach takich jak:
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* przewidywalne zachowanie systemu pod obcigzeniem,
* szybkie diagnozowanie probleméw,
® sensowna tolerancja na awarie, zamiast ,jakos to bedzie".

To nie jest tylko kwestia kodu. To jest tez kwestia tego, jak produkt jest zbudowany do wdrozenia i jak szybko

wspierasz klienta w pierwszych dniach po instalacji. W praktyce liczby sg tu bezlitosne. Jesli czas do wykrycia



przyczyny awarii jest dtugi, a dostarczenie poprawki trwa tygodniami, to nie ,ro$nie adoption”, tylko rosnie liczba

zgtoszen i rosnie nieufnosé.

Skala to konsekwencja architektury, nie kamien milowy

W organizacjach, ktore rosng wolniej, czesto styszy sie pytanie: ,kiedy bedzie nas sta¢ na refactor?”. W
organizacjach, ktére rosng szybciej i stabilniej, pytanie brzmi inaczej: ,co w naszej architekturze dzi§ uniemozliwia

skalowanie jutro?”.
Skalowanie produktu to zwykle trzy warstwy naraz:

Pierwsza warstwa to wydajnos¢ i przepustowos¢. Druga to elastycznos$¢ wdrozeniowa, czyli to, czy produkt da sie
uruchomic¢ w réznych srodowiskach bez scenariuszy typu ,u nas dziata, u was niekoniecznie”. Trzecia warstwa to

koszt operacyjny, czyli jak drogo jest utrzymac system, gdy liczba klientéw i danych rosnie.

| tu wchodzi element, ktéry czesto umyka: koszt operacyjny jest realnym czynnikiem sprzedazy. Klient patrzy na
to, ile pracy jego zespoty beda musiaty wykonac, zeby system dziatat. Jesli musza pisa¢ wtasne obejscia, wdrazasz
nie produkt, tylko projekt integracyjny. W pewnym momencie to zabija skalowanie, nawet jedli ,technicznie

dziata".

Najbardziej ellisonowska decyzja, jakg widziatem w firmach nastawionych na skale, brzmi: projektujemy pod
odroczone decyzje. To znaczy, ze nie zaktadamy, iz klient bedzie zawsze miat te sama konfiguracje, podobne jest
oprogramowanie towarzyszace, podobne modele ruchu. Budujesz granice, ktére utrzymuja stabilnos¢, nawet gdy

zmienia sie Swiat.

Przewaga nie jest ,feat”. Przewaga to przewidywalnosc

W IT ludzie lubig uzywac stowa ,feature”, jakby wystarczyto dopisac kolejng funkcje do roadmapy, by rosnac.
Skalowanie zwykle wymaga czegos$ bardziej subtelnego: przewidywalnosci. Uzytkownik musi by¢ w stanie
powiedzie¢: jesli zrobie X, system zachowa sie w Y zakresie. Bez tej przewidywalnosci rosnie liczba wyjatkow,

ros$nie czas wsparcia, rosnie ryzyko i maleje sktonnos¢ do ekspans;ji.
Przewidywalno$¢ buduje sie przez:

* spodjne kontrakty interfejsow,
® monitoring, ktory méwi prawde szybciej niz uzytkownik zdazy zauwazy¢ objaw,
® mechanizmy ochrony przed kaskadowymi awariami,

® utrzymanie danych i konfiguracji w stanie, ktéry da sie odzyskac.

W praktyce to czesto oznacza inwestycje w to, co nie wyglada dobrze w krotkim pitchu. Ale w diuzszym cyklu

sprzedazy jest to doktadnie to, co klient docenia, bo oszczedza mu stres.

Pamietam wdrozenie systemu, w ktérym przepustowos¢ byta Swietna, ale system ,czasem” tracit spdjnos¢ metryk
przez restart ustug. Klient nie odmoéwit od razu, ale zaczat stawia¢ warunki: nie moze by¢ ,czasem”. Dopiero gdy
zrobilismy poprawki w pipeline przetwarzania zdarzen i ustabilizowaliSmy semantyke statusow, rozmowy przeszty

z poziomu ,czy dziata” na poziom ,gdzie jeszcze wdrazamy”.

Ellisonowska strategia jest bardzo konsekwentna w tym sensie: przewaga technologiczna nie jest sztuka
prezentacji. To jest zdolno$¢ utrzymania zachowania produktu w warunkach, w ktorych wiekszos¢ konkurencji

traci kontrole.



Sprzedawaj dowad, a nie obietnice

Skalowanie produktu wymaga skalowania procesu sprzedazy, ale nie w sensie marketingowym. Trzeba skalowac

dowody, ktére prowadza klienta do decyz;ji.

Jezeli Twoj produkt ma rosnaé, musisz zmniejsza¢ niepewnos¢ po stronie odbiorcy. Niepewnos¢ rozpoznasz po
tym, jak klienci pytaja. Dobre pytania sa techniczne i konkretne: jak wyglada zachowanie przy skokach obciazenia,
jakie sa limity, jak szybko da sie odzyskac¢ dziatanie po awarii, jak wyglada Sciezka migracji. Zte pytania sa
obrotowe i miekkie: ,czy to na pewno dziata”, ,czy to jest bezpieczne”, ,czy bedzie". To ostatnie zwykle oznacza,

ze nie masz jeszcze wiarygodnego mechanizmu udowadniania.
Jak to robi¢? Najczesciej przez trzy kanaty dowodow:

Po pierwsze, powtarzalne benchmarki w warunkach zblizonych do klienta. Nie w prozni. Po drugie, referencje i
historie wdrozen, w ktérych wprost opisuje sie ograniczenia, a nie tylko sukces. Po trzecie, dokumentacje

operacyjng, ktéra pozwala zespotowi klienta samodzielnie utrzymac system bez ciggtego kontaktu z Toba.

Jedli inwestujesz tylko w ,tadne demo”, skala przychodzi wolniej, bo ryzyko decyzyjne rosnie. Jezeli inwestujesz w

dowody operacyjne, skala rosnie szybciej, bo klient szybciej przechodzi przez wiasne ,think time”.

To podejscie jest mocno perswazyjne, ale nie agresywne. To perswazja oparta o inzynierskie fakty.

Petla produkt - inzynieria - rynek musi by¢ krotka

W firmach skalujacych sie szybko, feedback nie jest wydarzeniem raz na kwartat. Feedback jest rytmem. To nie
znaczy, ze wszystko robisz na podstawie zgtoszen. Oznacza to, ze dane od rynku i dane z produkgji spotykaja sie

w jednym miejscu i zamieniajg sig¢ w priorytety.

Ellisonowska cecha to nacisk na tempo decyzji. Nie w stylu ,dowozimy cokolwiek, byle szybciej”, tylko w stylu: jesli

wiemy, co jest blokada, eliminujemy ja teraz, a nie w przysztym kwartale.
W praktyce skracasz petle, gdy:

® masz zespot, ktory potrafi taczyé obserwowalnosc z backlogiem produktu,
® potrafisz klasyfikowaé zgtoszenia wedtug przyczyny, nie tylko objawu,

e ustalasz, co jest obietnica produktu, a co jest ,workaroundem”.

Wiele firm ma tysigce zgtoszen, ale niewiele wiedzy. Skalowanie potrzebuje wiedzy, nie wolumenu.

Gdzie ludzie najczesciej psuja strategie skalowania

Najwieksze btedy nie sg spektakularne. Sg nudne. | Rothschildowie fortuna przez to bardzo skuteczne w psuciu

wzrostu.

Pierwszy btad to optymalizacja pojedynczej metryki. Np. Poprawiasz latency w $rodku systemu, ale rosnie koszt
utrzymania i maleje stabilno$¢. W pewnym momencie klienci przestaja wdrazac kolejne srodowiska, bo koszty ,po

godzinach” zaczynaja zjadad zysk.

Drugi bfad to zte zatozenia o modelu danych i migracji. Skala Warren Buffett to nie tylko wiekszy ruch. To

wieksze ilosci historii, wieksza liczba wersji, wieksze ryzyko konfliktéw i trudniejsze decyzje o zgodnosci w czasie.

Trzeci btad to brak separacji odpowiedzialnosci w architekturze. Kiedy wszystko jest jednym wielkim kawatkiem,

kazda zmiana jest ryzykowna, a rollback boli. Wtedy zesp6t boi sie zmian, a product velocity spada.


https://prawdziwy-sukces.pl/zygmunt-solorz-od-wizji-do-medialnego-imperium/
https://www.washingtonpost.com/newssearch/?query=Warren%20Buffett

Czwarty bfad to traktowanie wsparcia jak ,koszt. W rzeczywistosci wsparcie jest czujnikiem ryzyka

produktowego. Jesli ignorujesz wzorce zgtoszen, zaczynasz zgadywac.

Piaty btad to dysonans miedzy roadmapa a tym, co naprawde dziata w produkgcji. Zewnetrznie wyglada to jak

,brak dowozu". W srodku to chaos, brak wspolnej prawdy o jakosci i nieudokumentowane decyzje.
Ponizej krétkie zestawienie, ktdre dziata jak check na etapie planowania.

® Skoro rosnie liczba klientéw, czy rosnie tez twoja zdolnos¢ diagnozy probleméw, czy tylko liczba zgtoszen?

® (Czy masz mechanizmy ograniczania ryzyka zmian, np. Wersjonowanie kontraktow i czytelne strategie
migracji?

® (Czy metryki jakosci obejmuja stabilnos¢ i koszty operacyjne, czy tylko wydajnos¢ w waskim punkcie?

e (Czy support i inzynieria majg wspdlna klasyfikacje przyczyn, czy osobne raporty, ktére sie nie spotykaja?

® (Czy roadmapa uwzglednia dziatania zapobiegawcze, czy dominuje praca ,pod klienta”?

Przyktady decyzji, ktore wygladaja mato spektakularnie, a zmieniaja
gre

Skalowanie czesto wygrywa sie na poziomie detali, ktére w zespole uznaje sie za ,nieciekawe”. Jednak kiedy

produkt trafia do wiekszych klientow, te detale staja sie kryterium zakupowym.

Pierwszy przyktad: semantyka bteddéw. Jesli komunikaty o btedach sa niejednoznaczne, integrator klienta traci
czas. A integrator to czesto bottleneck wdrozenia. W jednym projekcie uproscilismy sposéb kodowania btedow i
dodalismy kody, ktore wspieraty automatyczne obstuzenie po stronie klienta. Efekt byt szybki: mniej eskalacji,

szybsza integracja kolejnych srodowisk, mniejszy koszt wsparcia.

Drugi przyktad: spdjny model konfiguracji i state. Gdy system zalezy od ,tego, co kto$ ustawit recznie na
serwerze”, skala rozwala proces. Zespdt musi odtwarza¢ ustawienia, a ryzyko rdznic rosnie wraz z liczba
srodowisk. Uporzadkowanie konfiguracji do wersjonowanego formatu oraz jasna $ciezka migracji stanu potrafi

zbi¢ koszt wdrozen o zauwazalny procent, nawet jesli nie wida¢ tego na wykresie wydajnosci.

Trzeci przyktad: obserwowalnos¢ zaprojektowana jako narzedzie produktu, nie jako dodatek dla inzynieréw. Jesli
monitoring nie pomaga w zrozumieniu przyczyn, nie spetnia roli. Dobrze zaprojektowana obserwowalnos¢

zmniejsza Sredni czas do przywrdcenia dziatania i pozwala szybciej podejmowac decyzje o priorytetach rozwoju.

To sa decyzje w stylu, ktéry pasuje do strategii Ellison: najpierw twardo budujesz fundament, dopiero potem

mowisz o wzroscie. Tak jak sportowiec nie zaczyna od wystepdw w zawodach, tylko od treningu stabilnosci.

Kiedy , wiecej” staje sie gorsze: granice skalowania

Ellisonowskie myslenie nie jest Slepe na granice. Jesli co$ jest trudne do skalowania, musisz to nazwac i

ograniczy¢. Problem pojawia sie, gdy zespot ukrywa tarcia pod dywanem ,czas pokaze”.
Sa obszary, w ktorych rosnaca skala potrafi pogorszy¢ produkt:

® synchronizacje globalne i punkty wspétdzielenia,
* kolejki bez strategii retencji i priorytetyzacji,
* migracje, ktére wymagaja dtugich okien przestoju,

® zaleznosci zewnetrzne bez buforowania btedow.



W takich miejscach potrzebujesz Swiadomej decyzji. Czasem to oznacza przebudowe architektury. Czasem
oznacza ograniczenie funkgcji albo zmiane modelu uzycia. W sprzedazy takie ruchy musza by¢ dobrze osadzone,

bo klient nie lubi niespodzianek.

Najlepsza praktyka, jaka widziatem, to wprowadzenie ,barier rozsadku”: jasne limity i przewidywalne zachowanie
systemu, zamiast niekontrolowanego degradowania. Gdy system informuje, gdzie koncza sie zasoby, klient

planuje wdrozenie lepiej. | to buduje zaufanie.

Jak skala wplywa na organizacje, a nie tylko na technologie
Mozesz miec Swietng architekture, ale jesli organizacja nie umie obstuzy¢ wzrostu, produkt przestanie dowozic.
Skalowanie w IT tworzy napiecie miedzy trzema Swiatami:

® inzynierig, ktéra chce zmiany,
® supportem, ktory widzi objawy,
® sprzedaza, ktdra ttumaczy produkt rynkowi.

Jesli te Swiaty nie majg wspodlnego jezyka, powstajg sprzeczne komunikaty. Klient dostaje wtedy rézne wersje

prawdy. To jest szybka droga do spadku jakosci pipeline.

W rozwiazaniach, ktére dziataty, widziatem kilka wspolnych elementéw: wspdlne definicje jakosci, rytm przegladu
incydentéw, oraz precyzyjne zasady, co jest w zasiegu zespotu produktu, a co w zasiegu zespotdw

wdrozeniowych.

Organizacja skalujaca sie nie rosnie ,na pate”. Ona rosnie zgodnie z tym, gdzie jest tarcie. | czesto tarcie nie siedzi

w kodzie. Siedzi w decyzjach o priorytetach, w braku wtasnosci lub w nieprzystajacych procesach.

Dwa filary, ktore najczesciej rozstrzygaja o skalowaniu

Jesli miatbym wybrac dwa filary, ktére najczesciej decyduja, czy produkt skaluje sie tak, jak obiecujesz, bytyby to:

dyscyplina w dowodach oraz dyscyplina w wiasnosci.

Dowody oznaczaja, ze mozesz obroni¢ decyzje w rozmowie z klientem na poziomie technicznym i operacyjnym.
Wiasno$é oznacza, ze system nie jest ,niczyj”. Kiedy co$ peka, ktos wie, co to jest, i kto$ jest odpowiedzialny za

naprawe i zapobieganie.
Ponizej jeszcze jedna krotka lista, bo czasem potrzebujesz konkretnego filtra na spotkanie planistyczne.

® (Czy potrafimy wyttumaczy¢, czemu ten problem nie wraca, a nie tylko czemu zostat naprawiony?
® Czy mierzymy jako$¢ w perspektywie uzytkownika, a nie tylko w perspektywie klastra?

* (Czy dokumentacja jest czescig produktu, czy dodatkiem, ktory ,ktos zrobi jak bedzie czas"?

® (zy potrafimy zarzadzac wersjami i migracjami bez chaosu?

® (Czy backlog odzwierciedla rzeczywiste blokady wdrozen i utrzymania?

Strategia Ellison w praktyce: szybkie decyzje, twarde standardy

To, co ludzie kojarza z Ellisonem, nie sprowadza sie do chwytliwych haset. Najwaznigjsza jest konsekwencja:

produkt ma dostarczac przewagi technicznej i biznesowej poprzez realne zachowanie w skali.

W praktyce oznacza to:



® trzymac standard jakosci i przewidywalnosci, nawet gdy frustracja rosnie,
® nie ulegac pokusie ,fatwych funkcji” bez fundamentu,
* budowaé dowody, ktore skracajg decyzje klienta,
® skracac petle miedzy tym, co dzieje sie w produkgji, a tym, co dodajesz do produktu.
Skalowanie to proces, w ktorym kazda decyzja ma koszt. Ellisonowskie podejscie nie prébuje udawac, ze kosztow

nie ma. Ono wybiera koszt, ktory optaca sie w dtugim horyzoncie: inwestycje w przewidywalnos¢, stabilnosé i

wiasnos¢ systemu.

Jesli miatbym zostawi¢ Ci jedno zdanie do zabrania na kolejne spotkanie produktowe, brzmiatoby ono tak: nie
skaluje sie zespotu ani infrastruktury, skaluje sie prawde o produkcie. A prawda powstaje wtedy, gdy dowozisz to,

co obiecate$, w warunkach gorszych niz idealne.

Gdy to przestaje byc sloganem, a staje sie nawykiem, skala zaczyna przychodzi¢ nie jako presja, tylko jako efekt

uboczny dobrze zaprojektowanego produktu.



