Pruvodce
overenim
ndapadu

‘ Outboxers




. A

Obsah

Podékovani

Pro¢ vznikl tento box?

Co tento box neni

Jak pracovat s timto boxem

Prakticke tipy aneb vyzkouseno za vas
QR kody
Dokonalost nastrojd je blud

Prosba o zpétnou vazbu

Ovéfovani napadil

Schéma ovérovani napadu

1 Motivace

11 Skok hluboky

1.2 Balvanovy dés

1.3 Dovednost investice
1.4 Smysl byti {Ikigai)

1.5 Vase proc (5xProc)
1.6 Tii vlastni bice

1.7 Ohlédnuti

11

12

13

14

14

15

16

18

20

20

22

22

24

25

26

27

2 Napady
21 Myslenkova mapa problemu
2.2 Inspirace startupovou scenou
2.3 Otevreni kreativni zaklopky
2.4 Pravodce vymyslenim napad(
2.5 Techniky ideace
2.6 Selekce, cemu se vénovat a cemu ne
27 Bodovaci karta
3 Tym
31 Idealni partak
3.2 Kde hledat
4 Rozmysleni
4.1 Zaciname clovékem
4.2 Svata trojice
4.3 Uzivatel vs. zakaznik
4.4 Brufen, vitaminy a dostatek spanku
4.5 Jedna véta
4.6 Stroj casu
4.7 Trénink empatie

4.71 Uz jsem cilovka

29
29
31
31
32
33
39
40
41
42
42
45
45
45
47
47
48
48
50

50



4.72 Zazitek jako dvefe k pochopeni 50 6.3.1 Naklady 78

c 4.73 Navnimat 51 6.3.2 Prijmy 80
P 474 Navrh produktu pro hendikepované 52 6.3.3 Cashflow 81
=] 4.8 Trhejte ovoce na dosah ruky 53 6.4 Komunikacni cesty 82
4.9 Persona 54 7 Prototyp 84

Ji 4.10 Mapovani problem( 55 7.1 Tvorba prototypu 85
. 4.11 Vypravéjte pribeh 55 7.1.1 Digitalni prototyp 85
412 Reserse trhu 56 7.1.2 Fyzicky produkt 86

5 Vyzkum 58 7.1.3 Studie proveditelnosti 86

5.1 Jdete do terenu 58 7.2 Testovani 87

c 5.2 Hypotezy jsou zaklad 58 721 Feedback by sales 87
5.3 Plan rozhovort 59 7.2.2 Fakedoor kampané 89

1 5.4 Scenar jako opérny bod 63 8 Realizace 91
5.4.1 Prlvodce vedenim rozhovort 63 8.1 Rozpad Minimalni Verze Produktu (MVP) o1

5.4.2 Predpojatost a mozkove zkratky 64 8.2 Prioritizace 93

5.4.3 Faze scénare 66 8.3 Plan cesty 97

55 Pivot 70 8.4 Jak sehnat penize na MVP? 98

6 Trhacdisla 74 8.5 Pitch deck - 101

6.1 Jeden nastroj, ktery vliadne vsem 74 8.6 Jedna stranka staci, milacku 102

6.2 SWOT a ,Neférova vyhoda” 75 87 Vytvoreni stopy 103

6.3 Financni plan 78 9 Rozhodnuti 105




9.1 Povzbuzeni a strachy 105
9.2 Gratulace 107
Casto kladené dotazy (FAQ) 108




Podékovani

Vsem, kdo se neboji sdilet myslenky a tim sebe i sve okoli obohacovat.
Vsem, kdo vedome a nezistné pomahaji.
Véem, kdo védomé hledaji win-win stavy.

Milovane zené Anné za neutuchajici podporu ve véem, co délam. Partakovi
Michalovi i ostatnim Outboxerlim. Kamaradim z odborne komunity,
konkretné Ladovi, Sigimu, Adamovi a Martinovi za zpétnou vazbu a vécné
pripominky.

Diky!
Dalibor Pulkert

Proc¢ vznikl tento box?

Duvodd je hned nékolik, ale vSechny se vlastné toéi kolem nasi mise.
Vérime, ze kazdy clovek ma na tomto sveté svij smysl, sve poslani. Nasi misi
je podpora podnikavosti. Ale vzdy to tak nebylo. Nevim, jak to mate vy, ale
my Jjsme dlouhou dobu zivotem jen proplouvali Jak se kolem nas
objevovaly rlizné pfilezitosti, tak jsme jim bud Ffikali ano, nebo ne. Cisté
reaktivné. Pak se to zmeénilo.

Zalozili jsme firmu a vyhlasili boj proti mrhani energie, casu a penéz. Prvnim
diuvodem, proc vznikl tento box je tedy snaha o zamezeni vzniku projektd, u
kterych se az pozde zjisti, ze nejsou zivotaschopne. A vsechny vynalozené
prostredky, financni i energeticke, tak vyjdou naprazdno.

Vedeme si evidenci cenovek napadd, do kterych nékdo investoval, ale takto
rozjety projekt si pak nenasel ani jednoho platiciho zakaznika. Nasemu
pomyslnemu zebricku aktualné vevodi zainvestovanych 70 000 000 korun
do napadu, ktery nemél jediného platiciho zakaznika. Bohuzel se tedy jedna
o velmi smutnou statistiku, kdyz si clovék predstavi, jaky potencial a dopad
takove penize mohly mit.

Nejde vsak o to, ze néjaky projekt nevyjde a napad neuspéje, to se stava. A
stava se to velmi casto. Da se tomu vSak do urcite miry zamezit a zabranit
tak velkemu mrhani zdroji. Tento box je dikazem, ze napad lze ovéfit za
vyrazné mensi penize. A take, ze lze investovat tzv. saldamovou metodou. To
znamena, ze postupujete krok za krokem, a pokud vas napad neni dost
dobry, aby za ngj zakaznik zaplatil, prosté a jednoduse nepokracujete.

Jam, kde jsou ucetni, doktofi a chirurgove vytrénovani pouzivat nastroje a
pomucky, byznysovi lide jsou vytrenovani pro prime fizeni. Mysli si, ze mohou
inovovat, ale chybi jim k tomu pravé potrebne dovednosti a ndstroje,” fika



prikopnik inovacnich nastrojl Alex Osterwalder Tato citace souvisi s dalsim
dtlezitym divodem. proc tento box vznikl.

”
(
Pro€ se nepoucime z praxe odbornych profesionald, ktefi pouzivaji nastroje,
F Jjez ke zlepseni a ulehceni sve prace postupné vynalezli jejich predchidci
behem stovek a desitek let fungovani daného oboru? Pro¢ zkousime znovu
F a znovu rozjizdet napady a nasledné byznys jen na zakladé naseho pocitu?
Proc jdeme obdélavat pole s holyma rukama? V tomto boxu si klademe za
cil predstavit a pouzit inovacni nastroje tak, abyste znovu nemuseli vymyslet
kolo.
Jsme presvedceni, ze podnikavost vznika spojenim nékolika dualezZitych
prvku. Temi jsou vize, akceschopnost a disciplina (viz obrazek nize). Jedno
bez druheho neni dlouhodobé. Kromé vyse zminénych divodl stavime
tento box i do role odstrafovace riznych limitd. bariér a strachi. Ty éasto
souvisi s otazkami na temata jako ,nevim, co presné chci délat’, ,nevim s kym
podnikat”a ,nevim jak zacit". Odpovédi na né se nachazi v tomto boxu.

Zacnu plny nadseni.
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! Kniha: Design better business, Autor: Patrick van der Pijl. ISBN:
9781119272113, str. 21,
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Sdilime v ném ovéfene nastroje a techniky, ktere pouzivaji inovatofi vsude
po sveté. Neklademe si za cil duplikovat skvele zdroje, ktere jiz pro mnoho
temat souvisejicich s podnikanim existuji, ale spise poznatky z nich
kuratorsky sestavit k sobe tak, aby jako celek prinesly maximalni hodnotu
zacinajicim podnikateldm, inovatordm ve firmach (intrapreneurs) nebo
ovérovatelum napadu.

Tento box je tak praktickou sadou nastrojd, jez jsme pro vas pripravili, abyste
mohli zacit bez obav ovéfovat svlj napad na trhu. Tam, kde toho na dane
tema bylo napsano uz mnoho, se radegji odkazujeme na zajimavy zdrgj, nez
abychom duplikovali cbsah. Tipy na dalsi dulezité odkazy najdete bud jako
poznamky pod Carou, nebo jsou dostupné na webu ldeaBoxu. Odraz naseho
vnimani byznysu bude za rok pravdépodobné jinde (jistojiste jsem nyni ve
stavu .nevim, Zze neco nevim"), ale i presto jsme presvedceni, ze mame po
letech podnikani s vami co sdilet.

Co tento box neni

Box si neklade za cil postihnout bez vyjimky vSechny problémy, které se
pfed vami mohou vyskytnout, jakmile zacnete budovat vlastni napad.
Vlastné to ani nejde, kazdy byznys je jiny a potyka se s jinymi prekazkami v
cesté za uspéchem. Pfiznavame, Ze nemame na vse odpovédi. Netvrdime,
Ze Uz vime, jak na potize vyzrat. Sami jsme stale na cesté a vime, ze
podnikani je celozivotni skolou. Pokud se vam tedy bude zdat, ze v urcitych
momentech tohoto privodce pusobime direktivné, arcgantné nebo
namyslené, nezaneviete na néj, nehnévejte se a nezavrete jej. Ostrejsi ton
pouzivame jen z toho dlvodu, ze vime, Ze je to nékdy potreba, aby se
¢lovek nastartoval, zaktivizoval, vyrazil ven a sv(j zamer posunul kupredu.

V tomto kontextu je tedy nutne rici otevrené a nahlas. Tento box za vas praci

neudela, je pouhym privodcem, jak nejlepe zacit. Samotna akce je na vas.
Na nikom jinem.
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Jak pracovat s timto boxem

Doufame, ze uz jste stihli prozkoumat obsah boxu. Pokud ne, ted je ten
spravny cas.

Co box obsahuje:

Schema overeni napadu (viko krabice)

Privodce baoxem (prave cCtete)

Vas osobni zapisnik inovatora

Pripravene nastroje

Univerzalni kreativni folie na stenu (drzi pomaci staticke. elektriny)
Psaci potfeby (klasicka tuzka, tenky fix, smazatelny tlusty fix)
Lepici listecky. neboli lepiky”

Motivacni samolepky s citaty

A néco dobrého na energii

Kdyz v pravodci mluvime o nastroji nebo canvasu (platnu), vzdy je to to
same, Jedna se o papir, na kiterem je natisténa konkretni technika. Z jedne
strany papiru je volna plocha slouzici k vyplnéni, z druhe strany se nachazi
vysvétleni a navod k pouziti s prikladem.

4.6 Stroj éasu

4.6 Stroj €éasu ﬁ

PE ey
vize gl oew <. rigka

Vaia pernamiy

llustracni obrazek predni a zadni strany nastroje jmenem Stroj casu.
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|deaBox si klade za cil byt pro vas co nejvice prakticky. Na zadni strane
kazdého nastroje je popis a vysvétleni na prikladu, jak danou techniku
pouzit.

Je lepsi se na box a techniky v ném vrhnout sam nebo se do nej pustit v
tymu? Oboji je mozne. Néktera cviCeni je lepsi delat samostatne a az
nasledné probrat jejich vysledky a zjisteni spolecné. U nekterych lze sestavit
vysledek nejlepe hromadnym usilim. U kazdého nastroje vam poradime.
ktera z téchto variant je pro konkrétni cinnost nejvyhodnéjsi.

Pro co nejefektivnéjsi vyuziti tohoto boxu a casu nad nim stravenem,
doporucujeme vyclenit si kreativni prostor. Ten maze byt napriklad u volné
dostupné stény, staci sundat obraz nebo plakat. Pote vyjmeéte z krabice bilou
folii, kterd funguje na principu staticke elektriny a prilozte ji ke sténé.
Nasledné rozprostrenou a ,pfilepenou” folii rukou vyhladte. A kreativni
prostor bez nasledkd lepeni nebo skvrn od fixy je na sveté.

Praktické tipy aneb vyzkouseno za vas

Mozna vam nasledujici doporuéeni budou pripadat jako malichernost, ale
jedna se o véci, které mame ovéreneé sami na sobé.

Kdyz pracujete u stény delsi dobu a vyplnujete jednotlivé nastroje vestoje,
zakonité vas zacne bolet ruka. Rada v tomto pripadé je absolutné trivialni,
avsak ucinna - opfete si pfi psani loket o stenu. Vase svaly se vam odmeni
delsi vydrzi.

Vézte take, Ze ve vasem kreativnim boxu mate tenky fix zameme. | kdyz je
tedy vasi oblibenou psaci pomuckou propiska, nemeénte jej za ni. Pokud totiz
stojite u stény a pisete na vertikalni povrch, klasicka propiska ma tendenci
vynechavat. Holt gravitace je mrska.

Pri mazani fixu z folie budte opatrni zejména na okrajich. Po sundani folie by

vas pri nepozornosti mohla ¢ekat Spinava sténa jako pamatka na vasi praci,
kterou byste si ale za ramecek nejspise nedali.

13




Dobrym pomocnikem pro udrzeni soustredénosti je ¢asomira. Nastavte si
tedy upozornéni po 45 minutach a pracujte neprerusované, dokud vam
alarm nenapovi, ze je dobre dat si na chvili pauzu. Pokud o této technice
chcete védét vice, doporucujeme knihu Pomodoro?

Prace s boxem je mravenci prace, ktera vas mozek bude stat mnoho
energie, takze nepodcenujte prisun ,paliva” a bez vycitek svlj myslici organ
potéste sladkou dobrotou,

QR kody

Chceme s vami v tomto prlvodci sdilet zajimave clanky ci videa a
vyuzivame k tomu QR kody. Pokud mate telefon nebo tablet od spolecnosti
Apple, staci spustit aplikaci Fotoaparat a namirit objektiv na QR kod. Kamera
Jjej automaticky rozpozna a ukaze vam informaci, na kterou kod odkazuje.

Pokud mate telefon nebo tablet Android verze g a vyssi, vySe popsany
postup je obdobny. Namifite kameru na kod a podrzite tlacitko Home. Pokud
mate verzi Android 8 a starsi, doporucujeme stazeni néktere z dostupnych
aplikaci na skenovani QR kodd z Google Play.

Dokonalost nastroju je blud

V tomto boxu poznate velke mnozstvi nastroji a technik, které pouzivaji
inovatofi na celém sveté. Ale chceme vas uklidnit. Neohybeijte vas, vase
nadseni ani vas napad technikdm. Pokud se budete citit dostate¢né
sebevédomi v pochopeni smyslu nastroje, rozsifte jej, upravte podle sebe
nebo ho prosté preskocte.

Nastroje jsou dobry sluha,
ale spatny pan.

2 https.//www.melvilcz/kniha-technika-pomodoro/
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Prosba o zpétnou vazbu

Budeme moc vdécni, kdyz nam na hello@outboxers.com date védét, jak se
vam s boxem pracovalo, jak techniky v ném obsazene vam pomohly, Ci
éemu jste v tomto privodci naopak nerozumeéli.

Tésime se na zpétnou vazbu a dékujeme, ze nam pomahate IdeaBox
vylepSovat.

15
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Ovérovani napadu

Zjistovani, zda napad bude Zivotaschopny ¢i ne, je femeslo stejné, jako
kdybyste vyrabéli stoly nebo varili pivo. Proces ovéfovani napadl pouziva
specificke nastroje, ma sve zakonitosti i jasné danou posloupnost.

Tento box vas provede skrze vsechny faze tak, aby se minimalizovalo riziko,
ze budete investovat energii a nadseni do cesty, ktera konéi slepou ulickou.
Jak fika agilni guru Ash Maurya: ,Zivot je pfilis kratky na to, abychom staveli
produkt, Rtery nikdo nechce.”

Co myslite, Ze je na obrazku nize?

Jde o masku, u niz vyrobce tvrdi, ze po 3 tydnech jejiho pravidelného noseni,
kdy budete 20 minut denné dostavat elektrické mikro soky do mimickych
svalll, bude vas usmeév pfirozenégjsi. Tento produkt nemél jedineho platiciho
zakaznika.

16

Ve Svedsku existuje celé Muzeum (Museum of failure. Samuel West), kde
maji vybeér podobnych sethani.

A tak, abychom nevytvafeli podobnou masku, pri ovérovani napadu
pouzivame metodologii Human-centered design (HCD). ktera spada do
rodiny pfistuplt designoveho mysleni - Design thinking (DT). Tyto techniky
jsou zalozené na jednoduchem principu, ktery apeluje na uzke vtazeni
zakaznika, uzivatele, do procesu navrhu preduktu nebo sluzby. Jinymi slovy:
pojdme navrhovat sluzbu rychle a v cyklech tak, abychom byli schopni v
kazdém opakovani ukazat zakaznikovi, jak produkt vypada a on byl na
zakladé toho schopen dat nam hodnotnou zpéetnou vazbu.

Na mysli vam mozna vytanuly zname citaty: ,Kdybych se lidi zeptal, co chtéji
fekli by mi, Ze rychlejsi koné.” (Henry Ford) nebo ,Lide nevedi co chteji, dokud
Jjim to neukaZete.” (Steve Jobs). Tito velikani téemite tvrzenimi vsak nefikali, Zze
nedoporucuji pracovat se zakaznikem, naopak. Jen upozoriuji na to, ze
bychom méli hledat rovnovahu mezi tim, co si zakaznik mysli, ze chce a co
jesté nevi, ze bude chtit.

V ramci procesu ovérovani napadd tedy postupujeme po jasné danych
krocich, jak ukazuje cbrazek nize. Mnoho lidi déla tu chybu, ze se natolik
zamiluje do svého napadu, Zze skoci rovnou k jeho exekuci a vyrobé
produktu. Jak ale vidite na obrazku, preskoci tim dvé velmi dllezité casti,
hlubsi rozpracovani napadu a definici hodnoty pro konzumenta (value
proposition), tj. rozmysleni a rozplanovani, jak bude byznys jako celek
fungovat.

Ndpad Propozice Produkt Byznys

G- N - [ -

Existuji dvé cesty, jak katalyzovat srovnani myslenek. Bud si zaplatite
zkuseneho inovatora nebo produktového manazera, ktery vas procesem

—

P www failuremuseum.com
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provede pomoci dobre kladenych otazek. Nebo pouzijete serii jiz ovérenych
nastroji, které supluji jeho roli. Stejné jako mél Sherlock Holmes sveho
partaka Watsona, o kterého si rovnal myslenky a ktery mu pokladal otazky,
tak i vy mate své nastroje v tomto boxu — vaseho papiroveho Watsona.

Schéma ovérovani napadu

— —o =
Seysl byti ) d T# viastni
Gigai) ] 4 SxPiee / » bige
/ e A

Mam n
nepotfabuji

Urcité jste na vnitini strane sveho boxu neprehledli tohoto grafickeho
pravodce ovéfovanim napadu, Nedéste se. Na prvni pohled sice schéma
plsobi slozité, ale pri blizSim zkoumani zjistite, ze vas srozumitelné vede
krok za krokem k cili.

Postupujte od bubliny Start a nasledujte sSipky. Postupné si pokladejte
otazky v kosoctvercich a prejdéte k odpovedim.

Pojdme si v rychlosti prolétnout zakladni sekce schématu i s kratkym
popisem, co v nich budeme spolecne délat.

o RL[efh/ilei=] - Objeveni vnitrniho motoru. Proc to cele delate?
Nastaveni kotevnich bodU a opétovne ujisténi, ze chcete
pokracovat.

18

- Mate sv{ij napad? Pokud ne, tady se jej pokusime
najit.
. e 3. TYM - Zadny ¢lovék neni uspésny sam. Chcete nebo potfebujete
partaka?
. - Kriticka faze, kde rozpracujeme napad vice do
hloubky. Jak z pohledu zakaznika. jeho problému i naseho reseni.
° W4l - Ovefeni vaseho napadu se opira o blizky vztah s
vasim potenoamum zakaznikem. Vyrazime do terénu.
o - Rozpracujeme jaké prijmy a vydaje se daji
ocekavat. Nastavime monetizaci.
- Abyste méli co prodat, musime mit co ukazat.
- Nastal ¢as vas napad rozpadnout na dalsi
konkrétni kroky.
e 9.ROZHODNUTI - Ted uz se jen rozmyslet, zda do toho jdeme
naplno.

Méli byste byt schopni tento box a s tim i vas napad odbavit za cca 30 az 40
hodin prace. Celkem by vam to tedy nemélo trvat vice nez jednotky tydnu.

Véfime, ze vas to bude bavit a vas napad se vam podari spolehlivé ovérit.
Tak pojdme na to.

19
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E¥ Motivace

Jsme presvedceni, ze uspéch a neuspéch vaseho napadu stoji a pada na
vasi osobni motivaci. Protoze z vaseho vnitiniho motoru vychazi ,drajv’,
pribojnost. Z pribojnosti houzevnatost. Z houZevnatosti vydrz. A az vydrz
pfinasi ovoce. Pojdme se tedy podivat na nastaveni mysli, které aktualné
mate a nasledné objevime zdroje vaseho vnitinihe motoru,

E®Y Skok hluboky

Vidame to Casto. obrovské nadseni a zapaleni do nové véci. Bohuzel to vée
vyprchava pfi prvnim setkani s vinou prekazek. Velmi nas zaujala paralela
ceskeho podnikatele Petra Rokuska®, ktera se v tomto kontextu hodi zminit:

Viybavte si skokansky mustek, ale opravdu vysoky, takovych 8, 9 metru.
Koukate na nej a fikdte si, jake by to bylo z néj opravdu skoéit. Vidite
ostatni skakat, jde jim to. Klidné si zavrete oci a pfedstavte si to. Ted uz
vidite, jak stoupate po tom Zebriku nahoru. Po cesté si vizualizujete, 7e
byste se mohli pri skoku otocit, udelat salto..atp. Postupné vyjdete
nahoru a dostanete se az na hranu odrazisté, kde clovek vidi dold, vidi
tu hladinu a najednou se zméni perspektiva. Z predstavy na zacatku,
kdy si clovek fikal: ,To je super, jak tam ostatni skacou” najednou stojite
na te hrané. To je ten okamzik. Asi ten prvni skok nebude tak, e clovek s
vyskokem zacne délat salta. Prvni skok bude vice o momentu, kterému
firam ,Nevratny naklon” dopredu. Vite, ze kdyz se naklonite o nekolik
stupnu dopredu, ze uz neni cesta zpatky a pak uz je to jen let. Tohle je
bod, ktery rozdeéluje lidstvo. Na lidi, ktefi se rozhodnou tento ndklon
udelat, protoze tady je zacdtek rozhodnuti. A pak uz letét tim vzduchem,
kde se neda nic jineho deélat. A na lidi. ktefi neskoéi Svird nds ten pocit,
Jak to dopadne. Dam si placaka?

*Video Brain&Breakfast: Jak stahnout vize na zem
https://zoom.rba.cz/prednasky/bb-jak-stahnout-vize-na-zem
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Problem je v tom, Zze se kazde rano probudite a musite znovu na to
prkno. To je realita, kterou zaziva kazdy, kdo se rozhodne realizovat sviyj

- projekt. A jakmile se jednou rano clovék probudi a rekne si. dneska na to
prkno nejdu, tak projekt skonci

Je to urcité vzddni se rizika, které kazdy den podstupujeme, abychom
promériovali nas sen v realitu a néco pro to kazdy den udelali. Nevime,
Jjak to dopadne. Nevime, jak poletime. Nevime, jaky bude vzduch kolem
a jestli se ndm podari otfocit. Samozreime dalsi den si vysnime, Ze
udelame prvni salto a Ze jednou to bude profi a s vyvitkou.

A ted pfi tom viem, se na nds divaji lidé, ktefi z toho prkna sesli. Kritizuji
vds. A to je docela tvrde. Musel jsem se odnaucit vnimat lidi, kteri
schvalné jenom koukaji a kritizuji, ale sami nemayji tu odvahu skRocit.

A _.--- Bariery nejistoty

Tézkosti

i
'
1
i
i
1
]
(]
i
i
i
i
]
i
i
T
i
i

Cas
< | ZDE stojite

Pozitivni je, Ze tyto skoky z mustku budou v ¢ase jednodussi a jednodussi.
Otrkate se. Ale tézkosti nikdy nevymizi, budou chedit ve vlnach. S vasim
napadem budete muset Bariéry nejistoty prekonavat neustale. Winston
Churchill kdysi fekl ,Zadny tspéch neni konecny a neuspéch fatdlni, sila
pokracovat, ta se pocita’ Nesnazime se vas timto sdélenim odradit, naopak.
Lezi pfed vami i nadherné momenty, ktere jinak, nez ze do projektu pljdete
naplno, nezazijete.
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E¥] Balvanovy dés

Dalsi ¢asty problem, se kterym se setkavame, je zasek na misté. Jednoduse
cinnost, ktera je pred vami, je tak velka, Zze nevite, jak na ni. Z jaké strany? S
¢im zacit? A co kdyz..

Tyto pocity jsou zcela normalni a mame je vsichni. Je to jake kdyz chcete
prestéhovat obrovsky balvan. Koukate na néj a nevite jak na to. Kde zacit?
Reseni je jednoduche, stadi se zastavit, zamyslet a zacit planovat. Rozsekat
balvan na mensi kameny a oblazky. To znamena vytvofit si list podukolt k
tomu, abyste celek zvladli. Dilci casti nasledné prioritizovat a zacit ,odnaset”.

@ [J
P> - @ o cscsodt

Co to sakra... Rozsekat Priority + Mravenci prdce

A v rozsekani obrovskeho balvanu na mensi kameny a oblazky vam pomaze
prave tento box.

FE] Dovednost investice

Tak jdeme rovnou k meritu véci. Jste ochotni vyélenit ted hned nékolik tisic
korun a dat je stranou? Kolik investujete do vaseho napadu s nejistym
vysledkem? At to neni jen hypoteticka otazka. Otevrete si priloZzeny zapisnik
a na prvni stranu si napiste:

Jsem ochotny investovat ______ tisic korun do ovéreni meho napadu.
Autor nékolika svétovych bestsellert Tim Ferriss casto pouziva hezkou

pobidku pro americké studenty, ktefi si své vysoke skoly musi ve vétsine
pripadu platit sami:
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Pokud zvazujete titul MBA, mdte na vybranou. Bud svych 200 tisic dolaru ddte
univerzité, nebo je vezmete a zaloZite si byznys. Pokud pujdete druhou cestou,
Fikam vam, Ze odejdete s vétsim mnoZstvim zkusenosti a jesté si mozna
zadéldate na skvélou budoucnost. (Tim Ferriss)

Zkuste si predstavit, Ze se divate do sklenéné koule na budoucnost, ve ktere
vas napad funguje a vy jako lidr budujete velkou firmu. Pfitom vedete vase
lidi kupfedu. Jste vlajkono$em celého projektu a my jsme presvedceni, ze se
tak stanete zaroven designerem sluzeb.

V ceskych koncinach ma sice slovo design nadech souvisejici pouze s
vizualni podobou produktu, ale v plvednim vyznamu tohoto slova jde o
navrh. Mame tedy na mysti architekta produktl ¢i sluzeb, ktery fesi. jak bude
v souvislosti s nimi vypadat zkusenost zakaznika.

Znamy ceskoslovensky podnikatel Tomas Bata fikal ,Pokud chcete
vybudovat velky podnik, vybudujte nejdfive sebe.” Tady je tedy na misté si
polozit dalsi otazku a napsat si na ni odpoved do svého zapisniku:

Jsem ochotny investovat ______ tisic korun do sveho osobniho rozvoje.

vétsinu lidi, kdyz slysi slove investice, napadnou penize, jejich nominalni
hodnota. Jenze rozhodnuti, kieré tady délate, neni jen o penézich a jejich
mnozstvi. Rezonuje s nami opis ,nejprve musis neéco dat, abys nasledne
dostal” Hezky toto réeni lze ilustrovat na prikladu sportovcl. At uz hrajete
fotbal, tenis nebo plavete, vzdy je to stejné, pokud chcete néco dokazat. Za
uspéchem se skryva mnoho a mnoho hodin tvrdého tréninku. Znovu a
znovu musite vénovat svou energii. A aZz po uréite dobé se zacne vase
investice vracet. Najednou date rozhodujici gol, skvéle zahrajete vitézny
match, uplavete vlastni rekord ¢&i vyhrajete zavody nebo turnaj. Stovky
investovanych hodin se tak zacinaji vyplacet, To stejné nalezneme v
pfibézich lidi, ktefi 3pickové hraji na hudebni nastroje. Take si poprve
nesednou naprfiklad ke klaviru a nezahraji z gruntu Rachmaninlv koncert €. 3
d moll. Zacinaji postupné a trénuji a trénuji. To je to, co myslime pod pojmem
investice. Investice do néceho, cemu vérite, co vas bavi a napliuje.

A tak i tady je na misté se vas zeptat. Jste ochotni investovat 5 az 7 let
vaseho zivota do budovani svého napadu? Ted nemyslime ovérovani
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napadu, to zvladnete rychle, ale samotnému budovani. Zaviete oéi a
zavzpominejte, kde jste pred priblizné 5 lety byli? Co jste délali? Co jste
umeli? Co se za tu dobu zménilo? Tak co, jste ochotni tuto investici v ramci
stejné dlouhe doby udelat?® Napiste si odpovéd opét do svého zapisniku:

Jsem ochotny investovat ______ let zivota do budovdni meho ndpadu.,

S podobnymi otazkami mizeme pokracovat i dale. Napfiklad, pokud zatim
nemate svij vysnény napad, je na misté otazka: Kolik jste ochotni investovat
do hledani ,toho pravého” napadu? Ano, mlzete cekat, Zze vas napad cinkne
do nosu sam. Nebo mu pUjdete naproti. To bude ale pravdépodobné stat
vasi aktivitu, ¢as a mozna i penize. Jste na to pfipraveni?

Proc se kapitola jmenuje Dovednost investice ted jiz snad zacina byt ziejmé.
Jsme pfesvédceni, ze stejné, jako se da naudit plavat ¢i hrat na klavir, vafit
nebo stavet domy, da se nauéit i samotna dovednost investice. Je to jeno
vnitinim rozhodnuti, zda skutec¢né cheete.

EW1 Smysl byti (Ikigai)

Aby meél clovek dostatek vnitini sily, velmi pomaha, kdyz zna sam sebe a vi
své ,Proc" V Japonsku maji pro pojmenovani smyslu byti slovo Ikiga.
Doporucujeme, nez budete pokracovat, zamyslet se alespon nad éasti z
otazek, ktere koncept Ikigai predklada. Zkuste najit centralni prisecik.
Vezmeéte si nastroj s nazvem Smysl byti, prectéte si navod na zadni strané
vyplhte prazdna mista a pak se vratte sem.

Text celého pravodce je prolozen ukoly, jako je tento. Doporucujeme
pokraCovat ve Cteni, az kdyz budete mit vzdy dany ukol hotovy. Jinak byste
se posouvali v ovérovani napadu pouze ve vasi hlavé, ale ne v realité.

D Vypliite platno Smysl byti (lkigai), které mate vytisténé v boxu a
zamyslete se nad vysledkem.

> Doporucujeme na toto téma tenkou avsak ,vyzivnou" knihu The Dip od
Setha Godina (eng)), ISBN: 1591841666
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1le bez Radost a naplnéni, ale

sozitivniho dopad n;a svét G bez penéz
v milujete? ,'
V ¢em jste i I Co svét

dobfi? potfebuje?

Profese

Nadseni, ale s pocitem

Komfort, ale s pocitem |
prdzdnoty Zaco nejistoty
dostanete
zaplaceno?

Japonsky koncept [kigai

F¥ Vase proé (5xProg)

V nasledujicim ukolu pouzZijeme jednoduchou techniku 5xProc, ktera ma sve
kofeny rovnéz v Japonsku. Budeme si opakované pokladat otazku zacinajici
slovem ,pro€’, dokud nenajdeme jednu nebo vice korenovych pricin.
Vezmeéte si papir s nazvem 5xPro¢, pfec¢téte si navod na zadni strané, papir
vyplnte a pak se vratte sem.

D Vyplite 5xPro¢ délate tento box?

Jak to slo? Podarilo se vam najit korenovou pricinu odpovedi na otazku vasi
vnitini motivace? Pripiste si do sveho zapisniku:

Celeé to délam, protoZze ____________ ;
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EX3 Tvi vlastni bice

Temer jiste je, Ze v pribéhu odbavovani obsahu tohoto boxu budete
pochybovat, zda chcete pokracovat. Mozna prijldou momenty, kdy budete
dalsi postup prokrastinovat, vnitine se vymlouvat na nedostatek é¢asu nebo
energie. Ubezpecovat se, 7e to dotahnete pozdeji, ale ted jsou dilezitéjsi
Veci na praci. Nebo se vam proste nebude chtit. Je to pfirozené. A tak se na
to pojdme ted spolu pfipravit. Vytvorte si tii viastni bice, které vam pomohou
a dodaji impuls, kdyz motivace zacne vravorat.

Bic 1: Terminy jako piilka uspéchu

Velmi pomaha, kdyz si nastavite pravidelny cas, kdy na boxu budete
pracovat. Co treba kazdou sobotu vecer a v nedéli odpoledne? Nebo vzdy v
pondeli, ve stiedu a v patek PO praci? Je to na vas. Pokud jste zvykli
pracovat s kalendafem nebo diafem, doporucujeme rozepsat si do nich
konkrétni casy, kdy s boxem opet pokrocite. Ovéfeno za vas, funguje to.
Naopak pokud budete spoléhat na to, 7e se vam nahodné uvolni ngjaky cas,
pravdépodobné vas napad viibec neovéfite.

Druha cast tohoto bice jsou samotne milniky, kdy byste s danymi ukoly
chteli byt hotovi. Na centralnim schématu vpravo najdete tfi vstupy, kam si
vepiste, ke kterému konkrétnimu datu byste v daném milniku nejpozdaji
chteli byt

D Nastavit si pravidelny éas, kdy se budu boxu vénovat

D Doplnit do Schéma ovérovdni konkrétni data ke tfem milnikim

Bic¢ 2: Poproste kamarada

Urcité mate kolem sebe élovéka, ktery ma vasi divéru a kterému mizete
fici 0 tomto boxu a o vadi snaze ovéfit svlj napad. Vemte tedy telefon a
zavolejte mu. Poproste ho, zda by se vam mohl od ted kazdy tyden ozvat s
otazkou, jak vam to jde.
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D Zavolat kamaradovi a poprosit ho o pravidelny telefonat

Je vam to hloupe? Nemusi. Zkuste si predstavit, ze by vas o to s‘amé'po‘prosil
nékdo z vaseho okoli. Nekdo, kdo je vam blizky a na korrj vam zalezi. Jak
byste se citili? Otravovalo by vas to? Tipli bychom si, z'e“k:?yflste’to" bgz
problému udélali. Dokonce byste se mozna kazdy tyden tesili. jake zjistite
novinky. Nebo ne?

Bi¢ 3: Dopis do budoucna

Posledni bi¢, ktery nyni pouzijeme, je poslani dopisiu sﬂa’m sobé. Cllgm je
povzbuzeni. V boxu najdete obalku, ktera ma v sgbe ‘prlpraveny paps-r Ten
vyplnte. Na zavér obalku zalepte, nadepiste vgsllm' jm'en@m 'a popisken?
Oteviit az ____", kde doplnite konkretni datum (minimalné 14'1, dni, r’namma'tne
viak 8 tydnu od ted). Idealne dopis vhodte rovn?u do sve schrapky. at se
vam vase predsevzeti pfipomene pokazde, kdyz pljdete vybrat postu.

D Napsat si dopis dle pfedlohy v boxu a nadepsat termin otevreni

Ohlédnuti

Jeden ze zakladnich principt podnikaveho mysleni je ohlédnuti.‘Nékdy se
mu téz fika review nebo retrospektiva. Cilem je se zastavit a podivat se do
blizke minulosti, zamyslet se nad tim, co se povedlo a co F,e haqpak 'morjto'
povest lepe. Z takoveho rozjimani by mélo vyplynoutu poucenl gjasne akeni
kroky, které chceme bud udélat hned nebo pristé, az takova situace znovu
nastane.

Pr. o -
Dejme tomu, Ze s IdeaBoxem pracujete jiz nékolik tydnu, udelahjste' kus
prace. A nyni si délate ohlédnuti za tim, jak vam to zatim jde. Kde vas to

bavi a kde vas to stve? Co budete délat jinak?
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[ ® Plusy:

© Minusy:
e Mam radost z dosavadni s Casto po praci nemam silu
zpetne vazby. Zda se, ze to pokracovat.
dava cele smysl e Rodina me nevédomky svadi k
¢ Pratele a kolegove me prokrastinaci.
povzbuzuji a drzi mi palce. e Nedafi se midrzet rytmus ani

Jarda mi opravdu pravidelné
vola. To je skvély!

o vikendech, ¢asto se mi
nechce.

e Bavi mé dokumentovat e Trosku zasek u pripravy
prubéeh a davat jej na prototypu. Nevim, kudy na to,
Instagram. Je to pro mé nove.

Pouéeni a ukoly:

® | nadale chci sdilet svij pokrok s pateli na Instagramui.

e Definovat si sloty do kalendafe (nedéle dopoledne 8-11h, uterky a
Ctvrtky 9-11h). Domluvit se s rodinou, e to budou respektovat a
budou s tim takto poéitat. Delam to, protoze chci, ne jako trest pro
me nebo rodinu.

* Na zacatku kazdého slotu si chci preéist vysledek svého 5xPro¢ to
délam a predstavit si, jak by to mohlo vypadat, kdyby se mito
povedlo zrealizovat.

e Poptat se kolegl, jestli neznaji néjakého UX designéra. Pripadné
napisu na diskusni forum IdeaBoxu, jestli nékoho neznaji. Pokud ne,
zkusim najit néjakého freelancera a poptat jeho sluzby. Nemusim to
prece vsechno urvat ja, najmu si pomoc, minimalné na konzultace.

Skvele by bylo, pokud byste si vybudovali navyk délat rychlé ohlédnuti za
kazdou kapitolou. A jelikoz pravé konéi prvni kapitola, je ¢as zadit,

D Udélat si do svého zapisniku prvni ohlédnuti
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Pl Napady

Pokud jiz svlj napad mate, tuto kapitolu mazete s klidnym svédomim
preskocit a pokracovat na dalsi sekci zamérenou na Tym.

Laka vas predstava rozjet svlij projekt? Radi byste se do néceho pustili, ale
jesté nevite do ceho? Pojdme se spolecné podivat na nékteré techniky
hledani novych napadl. Velmi dulezita je perspektiva vasich silnyf':h stréngk
a predispozic. V jakem oboru jste napfed? V cem jste f:iob’rl?v Co vas
kvalifikuje k tomu, abyste novy napad v tomto oboru vymysleli prave vy?

Zamyslete se a napiste si do zapisniku obory, ve kterych jste vy n_ebo nékdo
z vasich partakl vyborni nebo kde lezi vase srdce a vasen. Rika se, ze
inovace vychazi z hlubokeho poznani kontextu, ve kterém se pohybujete.

Honosnée bychom vystup tohoto zamysleni mohli pojmenovat jako selektivni
kritéria. Tady je par pomocnych otazek:

e Ve kieréem oboru se chcete pohybovat? Jde o segment domacich
mazlickl nebo zpracovani obrazu pomoci strojoveho uéeni?

e Presngjsi pohled mize byt jesté smérem ciloveé skupiny. Chcete se
pfi vymysleni napadl zamerit na maminky na matefske nebo treba
majitele jachet?

e Chcete se soustredit vice na koncove uzivatele (B2C) nebo spise na
firmy (B2B)? Pripadné je vam blizka prace pro statni spravu (B2G)?

e V jakém €asovem horizontu chcete, aby vas napad zacal generovat
prvni prijmy? Tato otazka sméruje spise k pragmatickému
rozhodnuti, zda muizete vénovat 2 roky primarnimu vyzkumu a nic
neprodat, nebo zda realné mirite na samostatnost napadu do pul
roku.

EXl Myslenkova mapa problému

Jestlize uz mate zakladni predstavu, ve kterém oboru, cilovce a horizontu se
pohybujete, muzete se zaméfit na identifikaci existujicich problemui. U
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napadu a jeho posouvani byva obvyklou chybou, Zze se autor soustredi
zejmena na vysledné feseni. Jinymi slovy, ¢asto nejdrive vymysli, co bude
vyslednym produktem, ale zapomene si predtim polozit otazku, proé¢ by
produkt mel vibec existovat a jak pomUze cilové skupiné.

Kazdy problem ma reseni,
ale ne Razde reseni ma problém.

Proto je klicove zacinat u Clovéka a problemu, ktery realné ma a je
motivovan ho vyfesit. Rika se. ze ,Kazdy problém md feseni ale ne kazde
feseni ma problem” S védomim tohoto ddlezitého faktu se pojdme
soustredit na rozpad probléemU pomoci tzv. my3lenkove mapy (mind map).

Pokuste se pri vasem rozpadu pracovat s definici problému tak, Jjak by jej
clovek realné popsal. Casto takovyto popis zacina ,Stve mé, ze..”. ,Nevim.,."
.OCekaval bych, Ze.." atp. Obrazek uvadi nékteré dalgi priklady.

Stve mé nedostatek “r ozumnych”
diskusf s dospélymi

Socidini Zivot

Stvou mé nekonecné diskuse o
prdicich s ostatnimi matkami

Nemadm co
noveho
manZelovi fict

Chybi mi préce a

kolegoveé
Pocit smysiu

Uz ted se tésim
zpdtky do prdce,
aspon na part-time

Nemdm &as na sebe

Mela jsem rada divody
proc vstavam z postele

Porddné jsem se
nevyspala uz mésice

Péce o sama
sebe

Stve mé, Ze nemdm
duvod se malovat a
starat se o sebe

Premuysiim, co bych mohia
délat vqu.'ehe_ Hiedam Vlastné mé stve, Ze ani
ndpady

nemam chut na sex
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Rozpadnout své téma a identifikovat problémy a nenaplnéna
oc¢ekavani cilové skupiny, nastroj je v boxu pfilozeny

]

Tip: Dobry digitalni nastroj na myslenkove mapy je napriklad xMind.

Na definovanych skutecnych problemech uz se snaze stavi feseni. Ktery z
problém by vas nejvice lakalo fesit? Pokud neni zadny dostatecne ,sexy”.
vratte se k rozpadu nebo jeste do drivéjsi faze a upravte segment nebo cely
obor.

X1 Inspirace startupovou scénou

Dobii umelci kopiruji, nejlepsi kradou”, fikaval Pablo Picasso. | pro nasi
digitalem prospikovanou dobu je dobreé nevymyslet znovu kolo, ale
porozhlednout se, co uz ve svete existuje.

7 nasi zkusenosti je startupova scena hlubokou studnici inspirace. Je
logicke, Ze prave v ni se pohybuji inovatori, ktefi se snazi trh posouvat
kupredu, edukovat jej a ménit zabéhnuté koleje. Konfrontovat status quo.

Jeden ze skvélych portald startupove sceny, kde se dobre hleda inspirace. je
AngelList a jejich piehled spolecnosti: https.//angelco/companies. Staci
zacit filtrovat podle klicovych slov a mizete si projit seznamy startupt, ktere
se snazi dany segment inovovat.

Otevreni kreativni zaklopky

V roce 1968 kontaktovala NASA doktora George Landu a doktorku Beth
Jarmanovou s pozadavkem, aby wvytvorili specializovany test, ktery by
efektivné meéfil tvofivy potencial raketovych vedcl a inzenyrd. Vytvoreny
test se ukazal jako velmi Uspésny a potieby NASA dobfe splnil. Védclim to
ale nestacilo a zac¢ali si klast mnoZstvi dalsich otazek: ,Kde se bere kreativita?
Je vrozena? Jak se ji ucime? Ziskame ji pomoci zkusenosti?” Aby se pokusili si
na tyto otazky odpovedet, logicky se nejprve zacali soustredit na malé deti
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Specializovany kreativni test pro raketove inzenyry nechali vyplnit 1600 déti
ve véku od 4 do 5 let. Vysledky je ohromily. Do kategorie genialni
predstavivosti, ktera zahrnuje objevovani novych, nevéednich, inovativnich
napadd a feseni ruznych problémd, spadlo 98% testovanych déti. Kdyz
nasledne ten samy vyzkum udélali na détech ve véku 10 let. v této kategorii
se umistilo uz jen 30% déti. U patnactiletych se hodnota snizila na 12%,
Nakonec otestovali i dospélé jedince. Do kategorie kreativnich génitl se
dostala uz jen pouha 2%.°

S védomim toho, Ze jako déti jste v sobé méli tvofivost a nesvazanost
naucenymi vzorci vsichni, dovolte si vymyslet opravdu neotfelé veci. Ano,
mozna obcas z dospéleho pohledu placnete hloupost, ale kdy jindy nez pfi
vymysleni novych napad( se odvazat?

B Pravodce vymyslenim napadu

U vymysleni napadl, neboli ideace, dava nejvétsi smyst vyuzit riznorode
skupiny lidi a téZit z rozdilnych oborti/pohledd/zkugenosti. Pokud Jjste tedy
narazili na dostatecné velky problem, ktery chcete fesit, pozadejte kolegy,
pratele ¢i obchodni partnery o jejich ¢as pro spolecnou ideaci. Ale abyste
nenechali nic na nahodé, je dilezite se pofadne pripravit a drzet se
nasledujicich pravidel:

Cim vice napadu, tim lepe. (Na kvalitu na chvitku zapomente.)

e Neexistuje Spatny napad. Béhem ideace nehodnotte. Zrna od plev
oddeélite az pozdéji.

® Dodrzujte pauzy k uvolnéni a nabrani soustfedéni. Kolikrat se vam
stalo, Ze jste nad nécim premysleli a byli zasekli v kruhu a vyresili to
az po cesté na zachod nebo do lednice? Kdyz na problém
prestanete na chvili tak usilovné myslet, casto vam to najednou
.sepne’.
Berte napady druhych jako stavebni kamen pro napady sveé.
Pripravenost facilitatora je klicova. Dejte prostor véem zucastnénym.
Hlidejte smysluplné vyuziti konkrétnich technik. Snazte se zapojit a

® Kniha: George Land, Beth Jarman, Breakpoint and Beyond: Mastering
the Future Today
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povzbudit ty. ktefi se stydi promluvit. Zrovna ti casto pouﬁééou n;\
néjaky velmi dulezity a podstatny detail Méjte prlpraveny
harmonogram, aby byl ¢as vsech efektivné vyuzit. A stopujte Cas. '

e Poslete téema/problem do tymu predem a poproste ostatni
ucastniky ideace o pfipravu, resersi a zpetnou vazbu.

e Podivejte se na konkurenci aneb  Kradte jako umelec’
(mimochodem doporucujeme  stejnojmennou knihu od Austina
Kleona, kterou vydalo nakladatelstvi Jan Melvil a nevymyslejte
podruhé kolo. Prosté se podivejte, jak se podobny problem resi
jinde. v zahranici, v jinem oboru atp.

A na zavér - doporucujeme nedrzet se Zadnych pravidel uplné na 100 %.
cilem je vymyslet néco, co bude fungovat. To staci. Proto zkousejte, co
funguje zrovna ve vasi skupine a vénujte dost casu priprave.

¥ Techniky ideace

Kdyz jste si pohlidali zakladni pravidla, sestavte si nyni harmonogram
schiizky, v ramci niz mizete pouzit vice ideacnich technik a podle potreby je
kombinovat. S témito technikami vas seznamime nize.

Jak bychom mohli?

Nadpis odkazuje na kouzelny zacatek véty, ktery popousti uzdu krefszti'vité
(angl. How might we). Je to proaktivni zplsob kladeni otazky a prolina sg
véemi dalsimi metodami. Polozte si tuto otazku na drive identlﬁkov'ane
problémy (viz vase myslenkova mapal: ,Jak bychom mohli pomoci Nmo'mni?cel
ucastnit se castei smysluplnych diskuzi?' Treba pfijdete s necekanymi
resenimi.

Metoda Walta Disneyho

Technika slavného prikopnika animacniho  pramyslu  spociva v

jednoducheém principu. Pfepinate se mezi 3 uhly pohledu: Snilek -> Realista
-> Kritik.
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L Nejprve jste Snilek, vsechno je mozng, mate nekonecne Penéz; Na jednu osu

problémy, na druhou trendy. Vée doplite otazkami Jak

nekonecné mnozstyi talentu, zadna omezen; neexistuji, viechng bychom mohli.." a mizete zaéit ideovat.

- ldentifikujte rizika 3
' Néco nejde. Pokud jsou na vasem
seznamu stale nerealizovatelne napady, ty vyskrtnéte,

Pracovat dale. Pokud ne, nevadi
techniku

Hybridni brainstorming

B"rainstormf'n.g Zna uréite kazdy. Staci polozit otazky 2 pote zapisovat
vsechny varianty odpovéd; které zacnou lide strilet,

Zgénéte v tichu osobnim zamyslenim, Kazdy si sam za sebe zapise sve
. aby byl adekvatni

ﬁoé‘itosti ota::zky Nastavte si casomiru na tvrdy termin (napriklad 2 minuty)
cnmz' vytvofite tlak na vymysleni. Cloveky v ramci omezeného Casu tolik

Konkretni probléemy cilove skupiny byste meli mit UZ pojmenovane, nyni
vyberte trendy (napr- technologicke, socialni atd) a napiste si je do matice.

|

Pi: Dejme tomu, Ze mate problém Jhpim pravidelng na puchyre na
nohou". Mezi vybranymi trendy mame | 3D tisk” Polozime si tedy otazku:
Jak bychom mohli vyresit problém pravidelnych puchyii na nohou

pomoci trendu 3D tisku?"

Trend 2 Trend 3

Trend: 3D tisk

Trpim

pravidelné
na puchyfe
na nohou...

Problem 2

Problem 3

Postup je tedy nasledujici:

1 Nejprve zvolte nejvétsi probléemy vasi cilove skupiny.
2. Pote vyberte trendy, které jsou kontextové vhodné k problematice,

kterou resite.
3. Svolejte diverzni skupinu a spolecné pro kazdou bunku projdéte

témito fazemi:
9 2 minuty ticha k osobnimu vymysleni. Napady piste na
listecky.
© 5 minut si postupné ve skupiné prezentujte vase napady a
brainstormuijte.
o 3 minuty v ramci diskuzi vybirejte ze viech vagich napadu 3
nejlepsi a posunte se na dalsi buriky,
4. Na zavér vezméte male lepici puntiky nebo psaci potreby. Kazdy z
tymu mlze dat 5 puntike napadum, které ho nejvice zaujaly.
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Matice problemu a preramovan

V ramci této techniky pfifazujeme v matici k problémam misto trendd, tzy
preramovani situace (reframing). Tim se rozumi zmeéna kontextu nebo
vnimani situace. Moc hezky to ilustruje obrazek nize. Pfedstavte si. ze jste tf
mésice na pustem ostrové (vlevo). Nudou uz jste se jistojiste ukousali,
Zachranu byste pak videélj v prijizdejici lodi. V prave ¢asti obrazku je stejny
kontext, ale jina situace. Predstavte si se Iste 3 mésice na lodia uz Jjevamz
vin opravdu $patné, Pusty ostrov se vam tak zda Jjako raj na zemi.

Preramovani je tedy védome navozena zmeéna uhlu pohledu na situaci, Aby
se vam dobre vymyslely napady na fegeni definovanych problém, pouzivaji
se tyto nejcastéjsi situace:

e Zakladatel technologického giganta, pf: Google
o Co byste zkusilj, kdyZz byste méli dost lidi, technologii i
penez?
© Jak byste fungovali? Nemusite mit strach z krachu, penez
mate aktualné dost.
© Uz mate reputaci dobrodruha. Budte jim i nadale, nemate
co ztratit.
® Stroj casu
©  Covsechno se ve vasem oboru zmeni béhem 20 let?
© Ktereé technologie uz dozraly? (Napf virtualni realita, umeéla
inteligence, atd)
© Jak bude fungovat vas byznys? Kam poroste? Kde se mu
naopak nejspise nebude dafit?
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o Vsechny bariery (regulace, technologie.), které aktualné
mate, jsou jiz vyfesené, Co byste délali?

Reframing: Zakladatel Google Reframing | Reframing

b

Problém 1

Problém 2

Problém 3

Postup je dale stejny jako vyse u ,Matice problemu a trendu”.

Kombinovani byznys modeld

Dalsi zpusob, jak vyuzit kreativitu, je propojovat ,Iz‘led‘notlivé ltrhy. I_\Iaprlklad
vyuzit model, ktery fungoval pro problém ze zcelame ob[astlt Dc’Jbre k tomu
mohou pomoci karty s 55+ byznys modely od BMJ, |’ s kon-kretmm| priklady
fungovani. Vedéli jste napfiklad, Zze Flixbus vlastrﬂn ‘Jen‘Jede? autobusvfat
zbytek jsou nasmlouvane spolecnosti, které pro né J‘e:Zdi.? Nese.l l:?y |vyua
podobny zpusob fungovani ve vasem problému? Vymyslejte a sdilejte!

Prabéh pomoci karet je nasledujici:

Proberte karty a vyradte ty, které se kontextem nehodi k vasi ideaci.
Sestavte rlznorodou skupinu 3 aZ 6 lidi, o

Popiste detailné problém/byznys, ktery se snazite resit.

1 minuta: Pfedstavte ostatnim kartu s uréitym byznys modelem a
pfikladem ze zZivota,

BMI The Business Model Innovation Pattern Cards:
httgs://www‘amazon.de/dp/BooTQLFEH U
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e 2 minuty: Kazdy za sebe pote vymyslejte a piste na listecky napady = pole:

$ popsanym modelem souvisejici.
5 minut: Odprezentuijte si navzajem své napady a brainstormuijte.
® Poteé se posunte na daléi kartu a postup opakujte,

Spoleéné kresleni

Urcité jste vaichni hrali hru, kde se neco nakresli na papir, ten se pote ohne a
posle dal, aby nikdo nevédél, co na nem uz je. Po rozlozeni papiru tento
Postup vytvofi ¢asto vtipne a necekané vytvory. Podobné funguje i tato
metoda. Sice zde nic neohybame a neschovavame. ale kreslime misto toho,
abychom néco popisovali Usty. Kazdy z ucastnik tedy zac¢ne s jednim
papirem, na ktery nakresli feseni. Po urcite dobé (napf. 4 minutach) posune
svlj papir s kresbou dal, pficemz dostane od nékoho dalsiho jiny napad a
ten mize dal rozvijet. Jak se fika, jeden obrazek je vic ne? tisic slov.

Sest klobouk(

Tato technika pomaha vytahovat Ucastniky z krabicek svych zabéhnutych
pohledd a postojii. Budete si spolecné hrat a kazdy dostane svou roli, které
se bude drzet, dokud se nerozhodnete s role vzajemné vymeénit.

& e |

Feelings, hunches, instinct
and intuition

White Hat

Data, facts. information
known or needed

[_Q Black Hat j

Difficulties, potential problems,
why something may not work

Q Blue Hat

Manage process. next steps,
action plans

Yellow Hat

Values and benefits, why
something may work

Q Green Hat

Creativity. solutions,
L alternatives, new ideas
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e Bily klobouk: Operuje pouze s daty, fakty a ovéfenymi infgrm:?\cer:ni‘
Cerveny klobouk: Rozhoduje se na zakladé pocitd, instinktd a
intuice. o ’ u

e Cerny klobouk: Hleda slozitosti, potencialni problemy a duvody,
proc¢ neco nemusi fungovat, '

e Zluty klobouk: Naopak upozorfuje na hodnoty a benefity, diky
kterym néco mize fungovat. . - B

e Modry klobouk: Ujima se fizeni procesu, navrhuje akéni plan a dalsi

kroky. ' -
e Zeleny klobouk: Je ustfedim kreativity, srsi napady, neotfelymi

fesenimi a alternativami.

Technik, které napomahaji ideaci, je mnoho. Tento vyéet vychazi z Féch
aktualné oblibenych na trhu. Mnoho dalsich dohledate napfiklad na strance

100metod.cz.

D Vybrat si nékterou z technik a vymyslet nové napady.

EXd Selekce, éemu se vénovat a éemu ne

Doufame, ze jiz mate vygenerovanych mnoho zajimavych napad. ngdimg
se, ze mate urcité par svych favoritd, ale i ty ostatni by stalo za to zkul51t. Teq
prichazi kriticka chvile, jelikoz je nutné se rozhodnout, ktery z rleh ma
nejvetsi potencial. Ne nadarmo se fika, ze nejtézsi je zvolit, co nedélat. Jak
tedy na to?

Obecné se da fici, ze kazdy napad je potfeba zkontrolovat z téchto sesti uhl
pohledu: :

® Pohled uzivatele/zakaznika - Bude o feseni zajem? Nabizi odpoved
na dostatecné zavazny problém? ] ' ’

® Pohled trhu - Je trh pfipraveny? Je dostate¢né velky? Jaky bude v
budoucnu?
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® Pohled realizace - Jsou technologie Pfipraveny? Jste schopni to
vyrobit v ramci rozumnych nakladd? Jsoy na trhu lide, ktefi to
dokazou v dohledné dobé realizovat?

e Pohled financi - Jsou zakaznici ochotni za nabizené reseni zaplatit?
Pfipadné kolik? Kdy bude dle financni simulace bod zlomu a
navratnost? Jakou potfebujete investici?

® Pohled zakona a prava - Jsou néjaka omezeni nebo regulace?
Splnuje napad jak moralni, eticke, tak pravni aspekty?

® Pohled rizik - Jaka jsou nejvétsi rizika? Co vam muze plany
kompletné zhatit?

Bodovaci karta

Pravé pro vyse Popsaneé pohledy jsme sestavili bodovaci kartu napadu,
Tento jednoduchy pravodce vam pomlze ohodnotit napad rdznymi
pphledy. pricemz  kazdy Jeden z nich je ddtezity. Zacnete tradicné
za‘kaznicky'm pohledem, tzn. ohodnotite Prinos pro svou cilovou skupinu
Nasleduje kriticky pohled na narocnost realizace. | sebelepsi napad sl
bezkonkurenéni hodnotou Pro zakaznika musi byt efektivne Zrealizovatelny,
NavéZete hodnocenim napadu v0aéi vasim osobnim cilim. Na zavér-

pouzijte jinou techniku ideace,

D Vyplnit své napady do Bodovaci karty a ohodnotit je.
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s, T,

3 Tym

Statistiky mluvi jasné. Pokud na sv(j napad budete sami, mate vyrazneé
mensi pravdépodobnost, Zze uspéjete®. Davodt je vice:

e RozloZeni exekutivni zatéze. Vytvaret novou véc uplné od piky je
narocna véc a ke kompletnimu pokryti véech potrebnych
kompetenci musite byt bud Superman nebo se obklopite dalsimi
lidmi, ktefi vase slabsi stranky doplni. Pokud v tom nebudete sami
zakonite si rozhodite se svymi partaky role a kompetence.

e Motivace a energie. Viechno v Zivoté je plné radosti, ale | strasti.
Stejné tak vase motivace bude obéas haprovat a vy budete
pochybovat, zda to mate zapotrebi. Jestli je tohle to prave. Jestli vy
Jste ti pravi. Jestli vasi lidé jsou ti pravi. Jestli trh je viibec pripraveny
nebo zda mate jen neidedlni zakazniky atp. Vefte, ze podobnych
pochybnosti budete mit cestou mnoho. | proto se hodi nebyt na to
sam. Vasi partaci vas podrzi a kdyz to budou potrebovat oni, vratite
jim to.

¢ Rozhodovani a rovnani myslenek. Stejné jako mél Sherlock sveho
Watsona, i vam se bude velmi ¢asto hodit partak, se kterym si
vzajemne rovnate myslenky. Se kterym muizete oteviené diskutovat,
kudy se vydat dal. jaka jsou uskali a rizika. Budete mit dalsi uhel
pohledu od clovéka, kterému na vysledku rovnéz zalezi, protoze jde
i s viastni kdzi na trh.

e Investofi preferuji dlouhodobost a stabilitu. Z prazkumu mezi
investory vyplynulo, Ze se zdrahaji investovat do projektu, kde je
zakladatel jen jeden. Proé? Souvisi to s vetsimi riziky s tim
spojenymi. Je vyssi pravdépodobnost, Ze vas srazi auto a projekt tim
padne nebo Ze to vzdate. Také zde vyvstane na mysli otazka, zda
nahodou hufe nevychazite s lidmi, kdyz jste zatim nedokazali nikoho
presvedcit, ze vas napad je skutecné dobry,

*Rozjimani nad poctem co-foundert (angl.):
httgs-//thomextweb.com/entrepremeur/zon/10/1o/how—mamv—cofounders—does~\/our—5t

artup-need/
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Asi je jasné. kam tim mifime. Nase doporuceni tedy zni, najdéte si partaka,

Pokud ne hned na zacatku, tak jakmile budete mit svij napad uz jasné
uchopeny. Nadchnéte do néj nékoho. komu véerite a kdo vas tym obohati.

3.1 Idealni partak

Mozna si fikite: ,No Jo. ale kde takového partdka najit?” Nez zaCneta
premyslet, kde a jak budete hledat, doprejte si jeste chvilky zamysleni nad
tim. jaky by vas partak mél byt.

Kdyby vas partak moht byt kdokoliv, at uz 7 pracovniho hlediska nebo vam
sedne lidsky, af je Zijici & zesnuly, at uz realna nebo fiktivni postava, kdo by
Jim byl/a? Napada vas nékdo? Dejte premysleni nad tim ted 5 minut,
stopnéte si cas a napiste si par jmen do vaseho zapisniku,

Mate? Skvéle, Ke kazdému jmeénu, ktere Jste si napsali, odpovézte na otazky:
+Proc¢ zrovna toto jmeéno? Co mi na danem éloveky imponuje? Jaké viastnost; a
kompetence by v mém ndpadu zviadal skyéle?"

Nyni se podivate na konkrétni  kompetence. PouZijete na to velmi

Jednoduchou techniku, kterou mate opét prilozenou mezi vasimi papiry,
Jmenuje se Idedins partdk.

Potfebné kompetence > IdedIni parték

Moje kompetence >
D Vyplnit sve kompetence a oéekavani od potencialniho partaka.,

3.2 Kde hledat

Ted, kdyz uz mate lepsi predstavu, koho presné hledate a jake by mel ,vas
Clovek” mit silné stranky, vlastnosti a zkusenosti, vée pljde trosku snaz.
Pokud ale ¢ekate, 7e takového Cloveka potkate bez vagi aktivity, ze vam ho
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esmir posle znenadani do cesty, asi vas zklameme. Takto to nefunguje. |
v . ipe - . s
zde budete muset vynalozit usili, abyste jej nasli.

Mandat se nedostava,
mandat se bere.

pokud jste si udelali zamysleni v predchozi kapitole_a ‘mate Pfedstayu. kc‘Jrj:[o
hledate, tak gratulujeme, vypada to, ZejsFe'na g;kvele cestg .proto’ze mlsq
reaktivniho cekani, jste zvolili aktivni hledani. M?me'mouc rag!l starg zr.1arr'1e
moudro: ,Mandat se nedostavd, manddat se bere”. Krasné totiz sztthJ{?, ;e
jeden ze zakladnich principt podnikavosti je akces.(':hopno'st. Necekat, a; vas
nékdo vyzve a da vam mandat. Na to pravé éekaﬂl ostatni, al? vy na to jdete
jinak. Prosté si pro mandat dojdete, vezmete "s.| uho ? za}cnete_ h.lec{atd a
aktivizovat dalsi lidi kolem vas. Pravé ty lidi, ktefi ¢ekaji, az za nimi nékdo
prijde a nabidne jim zajimavou cestu.

Doporuceni je tedy jednoduché. Budte vy ten,. kdo nabizi ce§ty. Pf|praytte si
jednoduche predstaveni vaseho napadu a poplis‘ kohq do prOJek‘tu hleda ? a
aktivné se zacnéte ptat lidi kolem sebe, ktefi Pylva.\m qo'vaseho pogusu
Idedlniho partaka mohli sedét. Pripadné zkuste zjistit, jestli nékoho takového

neznaji.

Paralelné s aktivitami v realném svété pojdte vyuzit digitalni nastroje a
rozhodte sité:

¢ Registrujte se na nasem portalu StartupBox.cz fl dp selkc“e Hledam
Partaka vystavte vasi pfedstavu o ném. Zaroven si PrOJdetg
predstavy ostatnich, jestli uz tam nahodou vas partak neni a
nehleda zrovna vas. i '

* Pokud mate opravdu jasnou vizi, kterou kompetenci hledate, zkuste
oslovovat lidi, ktefi maji zajimavy profil treba na portalu Linkedln'.

® Pokud hledate klidné i zahrani¢niho partaka, projdéte dalsi portaly
Jako founders-nation.com nebo starthawk.io
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* Vyrazte fyzicky na nékteré z akci kolem vas, kde potkate zajimave

lidi s podobnym nastavenim mysli: meetup.com nebo
startupweekend.org.

Na zavér kapitoly uz zbyva jen zminit, e velmi casto muzete mit sveho
budouciho partaka pfimo pod nosem. Miize to byt byvaly spoluzak nebo
kolega. Zavzpominejte a rozhlédnéte se pofadné kolem sebe. Zde
doporucujeme projit si tieba vas seznam kontaktl v telefonu. Fakt, ze mate
na nékoho kontakt ve svém mobily, je totiz zajimavy filtr sam o sobé.

Drzime vam palce v hledani. A nezapominejte: Mandat se bere. S pokorou
samozrejmé. Ale je lepsi prosit o odpusténi nez 7adat o povoleni.
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Rozmysleni

Nez se tedy do ovéfovani svého napadu pustite, definujte si typickéh9
zastupce cilove skupiny (personu) a dobfe ho poznejte, abyste se de nej
dokazali vcitit pfi vymysleni feSeni.

P! Zaciname ¢lovékem

U definice problému je také dulezita jeho velikost. To zQarnena. Zg byste
méli vedét, kolik lidi podobny problem trapi a zda je Jeych_ motwac’e k
hledani jeho Feseni dostatecné velka. Jakmile budete mit pfesné c'ieﬁno:/?no'
kdo je zakaznik a co fedi za problém, mate nutny zaklad, na kterem muzete
stavét exekuci napadd, jak mu pomoci.

.Kdybych mél hodinu na vyreseni prob(e’mui sfrd\ifl bych 55 mfnut.pfen.vyslzn'r??
o probléemu a 5 minut premyslenim o jeho fesen’”. tvrdil A'lbe.rt Elnstem.’J ete
na to tedy stejné od lesa. Na zacatku se vzdy doslova rypejte v problemu a
az teprve potom skocte k jeho feseni.

P®] svata trojice

Jak pravi znamy vyrok Dwight D. Eisenhowera: ,Planovani jge ‘nesm-f'tec_‘ne"z
dulezité, ale plany jsou zitra staré” (volny preklad). A tq pl'a.tl i vvpnpade
ovéfovani napadu. Nejprve je treba dikladne promysle_-t jaka J.e vaa::e V{ze a'1
kam s napadem chcete dojit. Zaroven byste méli vvécvifat. kFio je vﬂas.ewc@ova
skupina a jaky konkrétni problém se ji snazite vyfesit. Této trojici fikame
Svata trojice.

Bohuzel, velmi casto se setkavame s tim, ze alespon jedna'z técuhtvo tljl
nohou pokulhava. Nase lidska hlava ma tendenci rych?e sklouzayat k resgm.
je to pfirozené. Kdyz vam tece pracka, nezkoumate nejprve, kde je problem.,
ale okamzité hledate uzavér vody a nasledné hadr s kyblem.
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e mato et PE] Uzivatel vs. zakaznik

Myslime, Ze vétsina lidi tohle intuitivné vi. Ale je dllezité zamyslet se, zda se

nasledujici pripad tyka i vadeho napadu. Typicky rozdil mezi uzivatelem a

zakaznikem ukazuje napfiklad détska hracka. Uzivatelem je dité, které sis ni
\\ hraje a travi s ni Cas. UzZivatelem je tedy ten, kterému produkt pfinasi
! primarni hodnotu. Zakaznikem je ale v tomto pfipadé rodic, tedy ten, kdo za
J produkt plati. Pro zakaznika také vznika hodnota, Jjinak by nebyl ochotfan za
’ véc zaplatit. Rozviji nebo zabavi dité a pfitom ziska ¢as na své zalezitosti.

Cilova
skupina

4 Pokud je tohle vas pfipad, malinko se vam to zesloziti, ale nezoufejte, ne zas
ReSeni na neexistujici ] oo i tak moc. Na nekterych nastrojich se v levém spodnim rohu vyskytuje ikona
problem? Nejcastéjsi . \ e )becna dvojice. ale . g o . "y - B
mrhani éasem a \ I e existuje nékdo, kdo za vykfieniku, ktere vas 'vybuz.| k dvojitemu zamysleni. Z pohledu uzivatele a
energii X / to zaplati? nasledné z pohledu zakaznika,

P¥] Brufen, vitaminy a dostatek spanku

Dalsi, kde nam nase hlava kontraproduktivné hazi klacky pod nohy, je fakt,

e owadame nase nazory za realiu. Nase hlava je presvédéena, ze! palsim dalezitym méfitkem, skrze néz je dobré vnimat vas napad, je Urover
zakaznik chce nas produkt. Jinak by byl prece hloupy, ne? potfeby. Ta ma totiz primy dopad na to, zda zakaznik za Sl & sl
zaplati ¢i nikoliv.

Hlavni figle pfi ovéfovani napadu jsou dva. Prvni spociva v uvédomeni g
faktu rychlosti sklouzavani k feseni. Védomeé se tedy vydate protil Predstavte si, ze obcas trpite na bolesti hlavy. Za co budete ochotni zaplatit?
prirozenosti své hlavy a budete hledat problemy a jejich priciny. Druhy ! Za Brufen, takzvané ruzove stesti. kdy do pul hodiny je po bolesti. Nebo za
speciva v nastaveni mezivrstvy, které fikame zdsobnik hypotez. Budete | vitaminy, které musite brat kasdé rano. aby vas hlava bolela s mensi
muset zapomenout na to, 7e néco vite a pfepnete se do modu, e si to pravdépodobnosti?

pouze myslite. Timto zplsobem Zapisujete hypotézy ohledné vSech casti
svate trojice: Je to moje cilovka? Je tohle jejich problém? Je tohle feseni na & Zarover Je dulezite si uvedomit prave priciny problému, ktery se snazite

Jjejich problem? resit. ProtoZze u konkrétnich lidi to mize byt treba i nedostatek spanku, tzn.
zadny produkt nepotiebuji. Nebo Jje boli hlava z pobytu na slunci. V tomto

Vy€lenit si téi stranky ve svém zapisniku a nadepsat je Hypotézy o Pfipadeé fesenim mohou byt sluneéni bryle, ksiltovka nebo tieba jen rada
cilovee, Hypotézy o problémech a Hypotézy o fesenich, Zustat doma ¢i ve stinu, Praveé tyto pripady demonstruji, co jsme mysleli pod

Popisem , porypat se v problému’ Nemrhejte vasi cennou energii pfi feseni
neexistujicino zadrhelu ¢&i tvorbou nevhodného reseni.
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P¥] Jedna véta

Mate rozebrany vas problém na Sroubky a vypada to zajimavé? Skvéle,
Pojdte si sviij napad sestavit do jedné véty tak, aby kdokoliv, komu vétu
feknete nebo poslete, mél jasnou predstavu, o co kraci.

D Vyplnit papir se jménem Jedna véta.

Tip: Zkuste zavolat kamaradovi nebo kamaradce. vétu mu/ji precist a zeptat
se. jak tomu rozumi. Na zakladeé zpetne vazby pripadné véty upravte a
zavolejte dalsimu ¢loveku.

P stroj ¢asu |

Velmi ucinnou technikou ohledné srovnani si myslenek nad budoucnostf‘
vaseho napadu je pohled do budoucnosti. Pojdme si tedy predstavit
techniku Stroj casu.

Vize

Vize pochazi z latinského slova visio, vidéni. Cilem tohoto cviceni je opravdu
si co nejpodrobnéji predstavit, Jjak svét v budoucnosti s vasim napadem
vypada. Zavfete oci a nebojte se snit. Co vidite? Popiste to, nakreslete to,
Jake prostredi, situace, lidi a jejich emoce ve sveé predstave vidite?

Dulezitost vize je enormni. Jde o zakladni stavebni kamen budovani firmy
tymu, produktu a sluzby. Ostatni kolem vas museji dostat jasny navod, jak
takovou predstavu vidét take. Pokud Ji'totiz neuvidi, tak se pro projekt plné
nenadchnou. Abyste mohli zapalit ostatni, musite sami horet. Vize je klic k
tomu, jak se rozhofet a pfedat nadseni i na ostatni.

Testimonialy

Pokracujeme ve snéni. Dejme tomu, 7e se vsechno, o ¢em snite, naplnilo na
Jednicku, Co o vas vasi zakaznici fikaji? Co se o vas pise? Jaké ma vas projekt
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ohlasy? Budte pfi této vizualizaci megalomanem, vérte sobé | projektu, ze
udélal opravdovou diru do svéta,

Proc? Pres potencialni recenze si uvédomite, za ¢im si konkrétné jdete z
pohledu cilove skupiny. Popisete, co byste brali jako opravdovy Uspéch a
podporite tak vizi, kterou ve své hlavé mate zhotnénou.

Rizika

A ted si na chvilku nasadte éerne bryle. Co viechno a jak moc se muze
pokazit. Sepiste si hlavni rizika napadu. Predstavte si, 7e vase snazeni
kompletné selhalo, néco se seredné nepovedlo. Pojmenujte situaci, jak k ni
doslo. jake ma nasledky, vycislete Je financné. Nasledné odhadnéte
procentualni pravdépodobnost, ze nastane a sestavte mozné kroky, ktere by
situaci zabranily nebo ji zmirnily.

Jako priklad si mtzeme uvést poradani vyrocni firemni oslavy pro klienty.
Protoze bude léto, organizatori ve svych predstavach pocitaji s primarné
venkovni akci. Jednim z velkych rizik Je vsak deést V tento moment jsou
pronajaté prostory, které pojmou jen 80 % navstévnika akce. Pripadny
dest by tedy znamenal, ze zmokne 20 % klientd, To by mélo za nasledek
Jjelich nastvani a rozéarovani. Ztrata Jjakehokoliv klienta je finanéné sice
vyCislitelna, ale neni dle zadani od vedeni  akceptovatelna,
Pravdépodobnost, ze bude prset je cca 5 %. Jakeé jsou zde varianty, jak
riziku zabranit?
1. Postavit venkovni stany, naklady 120 tisic K¢,
Pronajmout si adekvatni mnozstvi destnikl, naklady 10 tisic K&.
Zaplatit samana, ktery bude tanéit za dobre pocasi, naklady 5 tisic
KC a pytlik skorice.

Jedna se o hodne zjednoduseny priklad, ale je z néj snad pochopitelné, ze je
dobré rizika popsat, vycCislit a na zakladé nich se take rozhodovat.

D Vyplnit nastroj se jménem Stroj ¢asu.
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Trénink empatie

dobre navnimat.

Uz jsem cilovka

budete potiebovat vedome sebezapfeni 3 sebekontrolu,
nezobecnovali sve konktrétni situace. | kdy? jste sami cilova skupina, nestagi

Zazitek jako dvefe k pochopeni

Dalsi cestou k pochopeni cilove skupiny je staré moudro: ~Postav se do bol
sveho zdkaznika a ujdi v nich tisic mil.” Teoreticky to kazdy zna, ale bohuzel to
temer nikdo nedéla. Pokud Jste prodejcem produktd v bance, Zamyslete se,
kdy naposledy jste si védome &l poptat novy produkt od banky? Kovarova
kobyla chodi Gasto bosa. Nicméné, pokud chcete ovefit vas napad a
nasledné spravne navrhnout produkt nebo sluzbu, bez Uzkého kontaktu §
potencialnim uzivatelem se neobejdete,

)

= Vim jak se citis

Bata,

Navnimat

Kdyz uz cilovkou nejste pfimo vy a zaroven nechcete nebo nemate moznost
si vyzkouset jejich Zivoty na vlastni kUzi, nabizi se posledni varianta, 3 to,
stravit s nimi néjaky ¢as. Nejcastéji jde o kvalitativni rozhovory, kdy se snazite
pochopit, jak funguji ¢ jak a na zaklade ceho se rozhoduji. Témto
fozhovorim se také fika hloubkove rozhovory a detailngji se jim podivame
na zoubek v kapitole o vyzkumu.
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protihlukova  sluchatka Zkuste tak napfiklad  stravit jeden cely den,

Navrh produktu pro hendikepovane domiouvat se s lidmi kolern, pracou s

V' Outboxers se snazime kromé velkych firem pomahat i neziskovemy Dalsim a poslednim prikladem jsoy nevidom;, \/elmicioporuéu'eme navstivit
sektoru. Méli jsme tedy to stésti, Zze jsme Podstoupili nékolik  tréninkg Neviditelnou vystayy, (neviditelna.cz). Jde o kompletne zaternjnén’ StM
ohledné péce o hendikepované. od vozicka(, pes nevidomé po neslysici kde vam privodce dalg Pravé nevidomy clovek o neuvéﬁte{ y 1? ;
Pokusime se ted ukazat principy empatie pravé na téchto skupinach. kontrast tak vznikne, Jak se najednoy karty otogi ‘Vy tam velm; r;zathnc)é/

Pfecfsta\.fte si. ze byste meli rjavrhngut Pro vozickafe produkt, ktery DR s a dava vam pocit bezpeci. Vite, jak nevidomi poznaji, jestlj (3 maji
pouzrvau kazdy den. v nejruznejsich situacich, casech | kontextech. Mluvij sklenici plnou PFi nalévan; vody? Jak jedii? Opéitrss natis] ceéta.jak sijejicli

kazdodenni fungovani invalidy. Od vstavani Z postele, rannj toalety,
previekani a pripravu v koupelne, pres presuny po meste, nakup a vafeni, a3 Zvolili jsme zameérna skupiny handicapovanych Protoze prave u tachio

perspektivy. Vnimat svét jinak. nemohli pouzit | v Pripadech, kdy navrhujete novy finangni produkt pro
Nas osobné tyto tréninky dost zmeénily a otevrely nam ogi. Dodneska s s:ézzzn:; ;;l;ttj:om;agst\;: ts{;a O;Zig?j&;;gj&gfi 26;?\?;:[? (,:O dse ;'m
nektefi z nas pPamatuji pocit, jak je kolegove tlaéi na voziku do restaurace ng predpokladi; predsudk a viastnich projekei o cilové skupine 7 n‘ap%at E ez
obeéd a nikdo se na né anj nepodiva, nikdo jim nevénuje ani letmy pohled 5 €istou hlavou a touhoy, DORSETEY PIne. Zacnete radgji
Citili jsme se pfitom hrozné. Bylo nam smutno. Jakoby nasj existenci svat
vymazal nebo nechtél videt Vlastnim raciem rozumime, ze to lidé délaji ze
soucitu, aby na ¢lovéka nezirali, nebo aby to nevypadalo, 7e se danémuy mnhejte ovoce na dosah ruky
Jjedingi vysmivaji. Ale tim nevedomky berou lidem na vozicku pocit, ze Jjsou
respektovani na tomto svéte Jjako plnohodnotne osoby. Od té zkusenosti se
Jjedincim s hendikepem nebojime vénovat pohled, prave naopak.

Co se tyce neslysicich, znate odpovedi na tyto otazky? Jak neslysici rano
vstavaji bez pouziti bézného budiku? Jak vi, 7e nekdo zvoni a stoji za dvefmi?
Mohou vnimat hudby? Jak vlastnée telefonuji? Jak se domluvi na uradech?
Pokud hledate odpovédi na konkrétni otazky, staci se Jich zeptat psanol
formou ¢&i zkusit dobre, ale ne prehnana artikulovat pfi osobnim setkani A
pokud jim cheete jesté vice porozumeét, mazete s nimi stravit néjaky éas

Pozorovat je, videt Jejich kazdodenni rutiny. Pokud cheete alespon castecné
zazit jejich vnimani svéta, vemte sj spunty do ugi a nasadte si bezpecnosti
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Valley of Death
(Chasm)

Innovators
2.5%

Early Late
*’ Majority Majority Laggards
34% 34% 16%

*

Pouha 25 % populace je oznacovana slovem /novdtori. Dalo by se tedy
predpokladat, Ze tito jedinci vase feseni adoptuji bez nutnosti vyznamné
investice do marketingu, protoze sami o sobé hledaji novinky a zkouseji je.

protoze pravé jedince z tohoto segmentu se pokusite vybrat pro svij
vyzkum v dalsi kapitole. Jde o lidi, ktefi se nebrani zkouseni novych véci, ale
zaroven nejsou pfimo témi, kdo novinky aktivné vyhledavaji sami od sebe,

Pravé proto, Ze hodné napad( dokaZe nasbirat prvni bazi, ale potom velmi
bojuji s prechodem na dalsi segmenty spolecnosti. Tim se ale v této faz
zatim trapit nemusite. To vas ¢eka az v budoucnu.

P Persona

Popis Persony je asi nejznaméjsim marketingovym nastrojem pfi touze o
segmentaci, popis a vciteni do cilove skupiny. Ve svém boxu mate k
dispozici rozsifenou variantu. Pojdie se skrze ni zamyslet nad konkrétnim
Jedincem, pozitivnimi a negativnimi trendy, které jej ovliviuji, bolestmi
cbavami, strachy a pfilezitostmi.

D Sestavit svou Personu. Pokud mam vice cilovych skupin, vytisknout
si dalsi papir a vyplnit jej tak vicekrat.

PET] Mapovani probléemu

Jiz jsme jednou resili, ze kazdy problem ma feseni ale ne kazde feseni ma
probléem. To je hlavnim divodem, pro¢ by vas napad mél uz ve svém
zarodku velmi uzce zrcadlit konkretni problémy vasi cilové skupiny.

Navazte na Personu, kterou jste si definovali jiz dfive a identifikujte problémy,
ktere tato pro vas napad idealni Persona ma. Nastroj Mapa problému vas
timto zamyslenim provede.

A nezapominejte, jsou to vSechno jen hypotézy, dokud jste nemluvili s vasi
cilovkou. Ty nejdilezitejsi hypotézy si podtrhnéte a zaroven si je prepiste do
svého zapisniku.

D Vyplnit nastroj Mapa Problémii pro moje Persony

Prepsat do zapisniku vSechny duilezité hypotézy, na kterych muj
|:| napad stoji a pada.

PETY Vypravéjte pribéh

Lide miluji pribéhy. Vy uréité nejste vyjimkou. Pfibéhy jsou velmi ucinnym
nastrojem. Umoznuji nam pfedavat informace zabavnou a poutavou formou.
V pripade ovéfovani napadu se hodi k uchopeni plneho kontextu kdy, kde,
proc a jak Persona vas napad vyuzZije. Zkuste se tedy zamyslet, vytvorit si
pribeh, ktery popisuje od zacatku do konce vybrany problém a jeho feseni
Pomoci vaseho napadu.

D Nakreslit a popsat feseni konkrétniho problému pomoci svého
napadu. Vyuzit pfitom papir PFibéh (Storyboard).
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PEE] Reserse trhu

j i cli mate ji
/ Ne i kdo je vasi cilovkou a -

' ' rozpadnuty napad. Vite, V8 kot g
il tr:ssiu dop konkrétni Persony. Vite, na jaky vkpnkretnl Srot\aféeecmo
th?r"u'ete a vite take, jak byste jej chtéli resit. | kdyz _]SOIU to zta (;?regerge °
'Z:r:n r?ypjotezy jde o skveély zacatek pro to, abyste se mohli pusti
Jhledé\ni konkurenénich a alternativnich resent.

Vvénujte pfi vasem patrani specialni pozornost' existujicimd ;l;ergs;ziE

: jen  jasnou konkurenci vaseho napadul‘ Hle bigie-in
Nehled?te' J'e_é,eni vami definovaného problemu. Dejmg tornu.' -z oot
ait:;?;::;”; t:itesti hlavy a vasim napadem je super U(:inn? Ztc:;lzeizl ;;.xan:;fyalle

; = ite i roti bo |

; (ze byt tfeba masaz sije. reflexni rr.lasa? pa::e
mazat tygfi mast na spanky. Hledejte ysef ny
probléem. | ty jsou konkurenci vaseho

vénujte cas zamyélen}i se
Alternativnimi fesenimi tedy m
u nohy. dat si slofika nebo sina .
tipy a triky, ktere mohou fesit popsany
napadu.

& své : ému).
D Udélat ditkladnou redersi ohledné svého napadu (a problém

icméné je tf divat

3S i [ li. nicméné je treba se po '

i hom vas jakkoliv demotlvova., © treb o

Nefajé Ic:i)czcoéi Pravdépodobnost, ze to, co jste \wrny‘sle_'ul JEStedn:(j;z n:enja
S;T:ni nizka. Odhaduje se na jednotky procent. To ale jeste hne

se jste skoncili. Naopak.

Jaké mohou byt vysledky vaseho hledani?

/ Nic takového jsem nenasel. Jsou tedy dv'é varianty, bud dspe:::etgiiaétheé
; nedali jste tomu zatim dost casu a. Qnejrgle.’ VNaejbai c;g;)rsa;f nL; R ol
neeXiStuje.'TOEOhr:f;léaLfontegtli;akizoéﬁgn&izptrj nékdo historicky zkousel q
mOth'Zdat. n:o luite dal a najdéte jeho pribéh), nebg to za pokus f;:
”eUSPE[ i 9 r?éi pravdépodobnosti mate genialni napaldj kte'r.\{’ zati j
'ne"stt'atwoilk(fh; ijgipadt paradoxné je tato varianta pro vas nejrizikovéjsi. Je n
jesté :

vas napad uz trh vibec pfipraveny?
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2/ Néco jsem nasel, ale neni to ono. Zazili jsem to mnohokrat, takze
nebudeme chodit kolem horké kase. Pokud jste se do svého napadu
poradné nadchli, at uz védomé nebo nevédomeé, vlastne existujici
alternativu ani najit nechcete. A pokud uz néco najdete, mate tendenci to
zlehcovat napriklad slovy ,to je podobné, ale.” nebo ,no Jo. jenze oni neumi
tohle..” Pojdme si nalit Cisteho vina. Ten pseudo-konkurenéni napad, ktery uz
existuje, ma za sebou Sikovné lidi, jinak by vibec nevznikl. A podle toho, jak
dlouho uz na tom pracuji, ma cely projekt za sebou uz urdity vyvoj. Tzn. to,
ze dosli tam, kde jsou a jeété ziji, znamena, ze udélali pravdépodobné
mnozstvi zmen a rozhodnuti tak, aby projekt co nejvice fungoval. Sazet tedy

na jednu vlastnost produktu, kterou oni nemaji, ale vy ji uréité mit budete,
nemusi byt sazka na spravnou kartu,

Pokud zkreslovani reality neni vas pripad, opravdu néco existuje, ale diva se
na dany problem z jiného uhlu, nebo ma jinou cilovou skupinu, ma smysl v
overovani napadu pokracovat. Zaroven viak plati bod nize,

3/ Uz existuje pfesné to, co jsem mél na mysli. To ale neni vibec spatna
zprava. Pokud tedy takovych firem nejsou desitky. ZaleZi, co od sveho
napadu ocekavate. Jako dalsi krok nyni doporucujeme poradné si vybranou
nejlepsi firmu provérit. Jak je stara? Kolik ma Lidi? Jaky ma obrat a ziskovost?
Hledejte nejriznéjsi tiskove zpravy, rozhovory v meédiich a podcastech j
vystupy z konferenci. Dulezité je také porovnani, Jjak rychle roste firma versus
trn. Jsou odlisnosti mezi trhem, kde psobi konkurenéni firma a trhem, kde
chcete plsobit vy? Pokud je totiz tato firma na zacatku rostouciho trhu, je
tam pro vas stale dost mista. Vybavte si napriklad typicky cesky priklad
Tomase Cupra, ktery zakladal Slevomat po vzoru zahraniéniho Grouponu a
sklidil se svym projektem v CR velky uspéch. Stejné tak Damelidlo nebo
Rohlik. Nemusite mit nejoriginalngjsi napad na svété Dulezité je, e trh v
tomto segmentu roste, a vy budete mit v ramci svého Ffegeni skvelou
exekutivu. Praveé exekutiva oddeéli zrna od plev.
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5 Vyzkum

Zatim jste se nejspise nebavili s jedinym potencié[nim uzivatelem. Pokud
chcete ovéfit nas napad, nemate nyni na vyber a musite vyrazit do terenu.
Tohle je kriticke misto, kde se rozhoduje o tom, zda to s napadem myslite

opravdu vazné. Je nam jasné, ze vyjit vena bavit se s neznamymi lidmi muze
byt pro néktere z vas cire opusténi komfortni zony. Nejde to jinak.

51 Jdete do terénu

Nejcastéjsi reakce je ,Na tohle nejsem. Jsem introvert, nechci otravovat ostatni
lidi Je mi to proti srsti. Nejde to bez toho?" Nejde.

Jeéte existuje varianta, 7e vyzkum za vas udéla nékdo, kdo s tim takovy
vnitini problem nema. Ale tuto variantu cilné nedoporucujeme. protoze jako
tahoun napadu potiebujete napfimo slyset a pochopit, jak vas uzivatel,
pripadné zakaznik, premysli. Jinymi slovy, sice se miizete oprit pouze © cizi
vysledky, ale pokud chcete rozvijet produkt dlouhodobé, setkanim neni

radno se vyhybat.

Ok, a nedad se ziskat odpovedi na nage otdzky i z online dotazniku?" Neda.
Nehledejte cesty. jak se Z toho vykroutit. pokud opustit komfortni zonu
nezvladnete, nepokracujte s overovanim. Setfete cas a energii na néco
jineho ve vasem zivoté. Ano, opravdu je to tak dulezité. A nebojte, nebudete
vafit z vody. Rozhovory budete mit pripravene a budete panem/pani situace.
Pojdte tedy udélat prvni krok a sepsat s hypotezy a nasledné scenaf

rozhovoru.

5.2 Hypotézy jsou zaklad

Postupneé Vv pravodci i na jednotlivych nastrojich  vas vybizime K
poznamenévéni hypoteéz. Vsechny predpoklady. které jsou kriticke pro to,
aby vas napad fungoval
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p c

Reseni nfeni vas napad, ale plny kontext:
cilovka + problem + reseni.

Proji i8
I:l jit materialy a poznamenat si na jedno misto viechny hypotézy.

Pokud jst ‘i shér pF .
Kdybysjteessevﬁjyi?i;g{edpof( ladd udélali dobre, tak jich mate pomerné dost
oo, Potrebuiete e f:g;elignrir?tvri:z? kazdeno 2 nich, rvalo by to prils
Paretov | . . zejména na tzv. pakové
Sousterit?%:d;i L?;'ZO ‘pOJdtéve. hledaf ty nejvice kriticke hfpotézizf:;tzléoslg
se ukaze jako }nylnaios | iOlO?It .u" k§2dé hypotezy otazku, zda v pfipadé, ze
s, i 1 je il ohrozi vas napad a jak. Hypotézy si ohodnofte sl
J& kriticka hypoteza, na ktere stoji a pada existence vaée:/];

napadu a 3 je minoritni h :
o s e .
Stoots ypoteza, ktera vas napad vyrazné nechrozuje na

Prioritizovat jednotlivé s
é h ;
{minoritni). ypotezy ohodnocenim 1 (liticka) a2 3

Skvélé. Tak mate i vé
- prvni varku dllezityc : -
pipravu rozhovor(i a scénare. i Igpetanan mAckeser MRAR 08

5.3 Plan rozhovortu

Kolik je idealni pocet rozhovoru?

M - \,f l 3 .
'
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pouze 5.azZ ¥y samoziejme, ze ale muzete oslovit i vice respondentd. Kazda
diskuse prinese zajimave informace, nicméné dle ctatistik a dat je
nejidealngjsi pravé tento pocet. Hledate totiz nejlepsi navratnost a vytéznost
informace. Jde 0 pomér mezi ziskanymi informacemi a naklady spojenymi s
vyzkumem. Pokud se budete bavit s vice lidmi, roste pravdépodobnost
opakovani odpovédi a tim padem uz se nic vyrazne dalezitého nedozvite.

Tzn. i tady plati Paretovo pravidlo, ze 5 respondentt. pfinese cca 80 %

podstatnych dat.

Muzu se poptat v rodiné, mezi kamarady a znamymi?

Nabizi se to, ale radéji ne. Davodu je nékolik. | kdyz chapeme. 7e je to pro
nas nejjednodussi fedeni, protoze Uz se snate a nebudete mit pocit, ze je
obtézujete. A oni to pro vas udélaji radi. Nicméne tato varianta s sebou nese
neduhy jako jsou zkreslovani informaci, pﬂkraékovéni chovani i nazoru, a co je
nejhorsi, pfitakavani, 7e by néco udélali, néjak by se rozhodli &i proved
yz to Vv realu neni pravda. Ale nechtéji vas prece zranit.

néjakou akcl, i kd
Nechtéji vas zklamat, kdyz ve vasich ocich vidi nadseni a zapaleni pro danou

vec. Nefeknou vam, ye vas napad je blbost. Nefeknou vam. 7e by si vas
produkt nikdy nekoupili. Nelzete si tedy do kapsy.

Kde a jak respondenty najit?
Cest je nékolik a viechny jsou odvislée opét od vasi cilové skupiny. Nejsnazsi

a nejrychlejsi cesta je pres vasi existujici “bublinu’, ve ktere se pohybujete, 4.
pres socialni sité. Avsak i zde hledate respondenty. které neznate osobné.

Dale si polozte otazku, kde se vase cilova skupina sdruzuje a tam hledejte,
pripadne vypiste inzerat. pokud napfiklad hledate maminky na matefske,
bud pljdete na portal e-mimino.cz a mimibazarcz nebo vyrazite na détska
hiisté a domluvite se pfimo s nimi. Stejny princip vyuzijete, pokud hledate
pro vyzkum napfiklad HR manazery. Vydate se na portaly o HR. vyhledate
zajmove a komunitni skupiny na Facebooku a Linkedinu nebo vyrazite na

nékterou z HR konferenci.

Dalsi nejcastéjsi cestou je vypsat parametry vasich hledanych respondentt
napfiklad na inzertnich portalech jako jobscz nebo pracecz. Tato cesta se
ale hodi primarne pro B2C a je nutneé si uvédomit, ze v tomto pfipadé se vam

-
9 htt@s://wwwnngroug.com/articles/how-many—test-users/
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prihlasi lide, ktefi jsou ve stadi ivni
; adiu pasiv ivni ANi
e pasivniho nebo aktivniho hledani prace, jinak

U hledani i :
ani firemnich respondentu (B2B) vas to bude stat trosku vice pra
ce.

Pokud vam nestaci vas
: ase konexe a socialni bubli Cuj
na LinkedIn a zacit filtrovat pozice, kterée hledétema‘ e

go respondentﬂm nabidnout na oplatku?
o je velmi ol o, Sl 2 '
oy zagzl.'pifbwwe je. ze lidé ze své poditaty radi pomahaji. Tady hodné
bohulibou éinnosttyp’zuk vaseho napadu. Pokud jde o dobroc'.inno{l 2622
. tak vérte, ze se vam lidé prihlasi
Pokud ide ' e prihlasi a pomohou b =
i ;Odi r? b;fnys,‘budete si muset dat ruku na srdce. Sli vy bysteizzflactine.
<o byste royh ouhy rozhovor zadarmo? Za jaky honorar nebo vymé poope
Nejcasteisi zdo"’c_)r pods_toupil'i vy? Nékdy stadi pozvani na kafe :ebinsg'zc?
cemosima Zanlﬂee"ir‘lou VS?k byvg 300 az 500 korun za rozhovor (B2C) :l :
i na vasi cilové skupiné. Pokud jste napriklad Zaméfe.n- ©
ina

firemni klientelu (B2B), mi s
e , misto financi prineste mensi dar, napriklad kvalitni

e e e St e
Eez investice nla'pad neovléf{iiguit#sgevzg?tggzg:e‘prtvr rep ol met el
Am B} ) , tak nominatlni
e
- ) N . NgJC 1Sl di R
Jrikzzat:zcr;i?sg\;j:: vs;;[:)u Tid trh ero f;k?,sfésﬁgiﬁzSE:QZELTE?;;
minimalizovali riziko dalépiholznfrf:g:?j;?eet:i cZ;éJ j pianégns btfjeleml abyste
oucnu.

Jak .
POtFZz :thly mohla vypadat nabidka k ucasti na vyzkumu?
o ; ked(;)dkpmunlkovat zakladni informace: téma a cii.vyzkumu roc t
V. odi - ‘
am odpoveédi pomohou. selektivni kritéria na respor?de;ts

datum, ¢as a misto konani vyzkumu, odménu
Pr:
Jednors 3 briga
norazova brigada pro maminky na materskeé (2 a vice déti)

Zucastnéte se hlo '
ubkovych rozhovort :
détmi’. Js ; , ) U na tema: ,Spolecne traveni ¢
me designove studio Outboxers a pro jeden z nasich ’ngasijj:s
padu
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hledame odpovédi na otazky ohledné zabaveni deti v domacnosti.
Napad se snaZi zjednodusit souziti rodicl s détmi ve spolecne
domacnosti a velmi by nam pomohl vhled maminek, které maji dvé a

vice déti ve véku 0 az 15 let.
Rozhovor bude trvat cca 1.5 ho
do 16. 4. Casové se prizpuso
vyplite nam prosim online formular s
Odména: 400 K¢ za rozhovor

diny. Vyzkum bude probihat v tydnu od 12.
bime respondentum. Pokud mate zajem,
dalsimi otazkami.

Musim se potkat s respondenty osobné?
Drive to byla preferovana varianta. abyste mohli vaseho respondenta dobfe

vnimat a sledovat pfitom nejen verbalni, ale i neverbalni komunikaci a rec
téla. Od dob krize Covid-19 se ale otevienost ke vzdalenym video hovorim
sménila. Nejde sice 0 100% fegeni, ale uréité prinasi hodnotu. Dalsi vyhodou

je, ze pokud jste diiv chtéli udélat vyzkum ve vzdalengjsi oblasti, museli jste

ckocit do auta a vyrazit Tyto cesty Vv soucashosti uz lepe nahradi

videohovory a vy usetfite ¢as straveny na ceste.

Co kdy?2 potiebuji specifickou roli nebo ,vzacnou” Personu?
Nevadi. | to pujde. Mozna jen bude trvat trogku déle daného Elovéka najit,

Ale to zvladnete. Ve startupovem centru svéta, v Silicon Valley, se fika, ze
kazdy clovek je jen jeden e-mail daleko.

e dnesni svét je informacne pfehlceny. Existuje vice clanku,

Je pravda, 7
chopni zkonzumovat Stejné tak to

videi, podcastu atd. nez jsme vlibec s
maji slavni a VIP lide s e-maily, zpravami a telefonaty. Pokud opravdu chcete

odpovedi od &lovéka, ktery je hodné zaneprazdnény, budete muset hledat
jiné cesty. jak se dostat pres krunyf ostatnich komunikaci. Napiiklad natocit
audio nebo video prosbu, pfipadné daneho Elovéka drze vyzvat k reakci

verejné pres socialni site.
Pojdte si nyni vytipovat jmeéna nebo alespon role, se kterymi byste si radi
domluvili rozhovor. Pouzijte k tomu piilozeny nastroj. Berte v potaz i principy

Adopéni kfivky Z predchozi kapitoly a pfidejte si je mezi selektivni kriteria a
apetit na zkouseni novych véci na trhu. Nasledné naplanujte, kdy byste dane

rozhovory chtéli uskutecnit
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[:l Vyplnit vas Pldan Rozhovoru a naplanovat si terminy

5.4 Scenar jako opérny bod

Predstavte si scénar j

, jako u filmu. Vase pfi

popisovat j S - priprava na rozhovor b 25

Jednotlive faze a specifikovat okruhy a otazky na reizinrgvnfz
enta.

Stejné tak zde v o :
© yznacite priority | iy ;
rozvrzensého asu pribshu y jednotlivych otazek. To vie v ramci

Nez si ukaz >tni pFi j
eme konkretni pfiklad, pojdme si jesté projit trosku teorie

5.4.1 Pruvodce vedenim rozhovortl

Rozhovor s i : ;
eilisoh Jakrtse;e\:iriltti?;gw za§lt<upcem cilove skupiny je velmi efektivni a rychly
mppl 0 zakaznika, ziskat vhled i
potfeb a vyge _ , ed do jeho chovani, ive
Zkuéenostjy?er\]z;ivigrrgivzfzy??'tezy. ktere nevychazi jen z nagich :?;:t::ci:‘
sa ot ulezite, aby byl rozho 6o %
polozené : : .. vor veden sprav —
ool g(t;zky “vam prinesou neocenitelnou zpétnou pvazgj. -
e it azy casto vedou k tomu, ze dostanete odpovédi kte'r ‘nao?a%
rozhovoryyspréval? zavedou vas napad do slepe ulicky. Né\‘/od ?aE“OZﬁ :
nasleduijicimi vne, by vydal na samostatnou knihu, nicméné i Y?St
wicimi zakladnimi doperuéenimi: ' FRRSnadE 82 et
* Nedélejte si starost s tim, 2
s tim, ze vas r
ko : G ozhovor nebud
r]ezztrtuovany- Nejdulezitejsi je, Ze se . posunete zod?kdonale
stan : (ot i re
DFizpﬁsok:ite ?tat i i Na zacatku budete mit moinost?ozhgvoa
i oD ormatu, ktery poté budete opako orr
nasledujicim rozhovorem. pakovat s kazdym
Nepfemyslejte tolik
) o tom co chcete svy : s B
béhem - vym zakazniklm fict, spis
responderrlct)zbh ovoru - soustredte  na  aktivni naslouchén?lsf/zz
e Y mel m&uv:,t 8’0 % nebo i vice spole¢ného ¢asu bokud
vasim UKoler: nepochopi vas napad spravné nebo kompletﬁé neni
g Otkar1.| cilem mljzjej zdlouhave vysvétlovat. Od toh(IJ jst I
potkali. Cheete ziskat odpovédi, nikoliv zakaznika jste

63



——-—

; fene ota (naof kdo, co, kde. kdy.
RS B e Oteg:?: \?uetzzotyke zi')ednoduéovéni nebo
potésit, ale nejsou uprimne. l\'laopak‘
&d rozvinout a zdavodnit, budg
pokud chcete napfiklad zngt
e radéji. ,Jak na vas

proc, jak). Uzaviene dotazy
odpovedim, ktere vas mall
kdyz je zakaznik nucenhsvg:osr?é?;v
vas jeho reakce ho 5t .
E;iaznikfijv nazor na webove 'stwrahky‘ geztejtfee hsfednd?"_
stranka pusobi”, nez , Myslite si, Ze je stranka p
e Setiete hypotetickymi
zakaznikovu pfedchf)z
byva: ,Predstavte sr".ze byste
za pfinosny?". Lepsi Jg se'zep
produktu? Proc? Jaky presne
své prirozenosti ma tenden
do budoucnosti vedou ke z
nakupy. Misto otazky .‘KouPn'{ :
zeptat ,Kdy v posledni dqbe Jste si
a pro¢? Kde? Jak jste s nim byl spo
pomaha predikovat to bu 1
e Uvédomte si, Zze rozhovor noenvl je
neverbalni komunikace, davera, pov :
nebo zdrava mira citlivosti a pprqzumenl.
e Zorganizujte si otazky dp nglcke ‘pos
Zaénéte s obecné&jsimi otazka_ml an
specifictéjsi a osobnéjsi. Zakoncete roz
rozsahlejsimi otazkami.

5.4.2 Predpojatost a mozkove zkratky

V ramci rozhovort casto doc.hlézi zg str
kognitivnim zkreslenim .(co_gnlt{ve blazt\efséry o oy
mysleni, které zZpusobi, 'z'e‘ jsou z

nelogickym zpusobem. Urota' :
procesu jako jsou rozhodovani,
nazory na jiné lidi a situace.

T

dotazy. Namisto toho se slouv_r,fr('—:‘dtte' Zr;li
i zkugenost. Napf casta zavadeﬂc[ Q a @
mél zajem o nds produft, pc?l/azujete :
tat: .Uz jste v minulosti pfemgs!et_o tomto
5 problem by vam vyresil?". CFOV‘?k sg ze
ci délat lepsi. proto hypotgtlcke otgzky
kresleni reality. Dalsim phklgdem J_sou
pyste si takovy produkt?” je lepsi sg
koupil online ngjaky pr'odul?t?f Jq!?y
kojeny?" Chovani v mlnulogtl yam
douci. Témto otazkam se fika behﬂaw'c?re'alm..
n o pokladani otazek Dulezuta}e |'
hodlné a pfijemne prostredi

loupnosti, nebo podle ob'sc?ahu.
asledujte dotazy, ktere | JS('DU
hovor opét s univerzalnimi a

any tazatele i respondenta k tzv.
). Jedna se o pfirozene chyby v
nepresnym ngbo
mira pokfiveni se tyka véech myélgﬂl'(ovyc;h
odhad, vzpominky. zapamatovani nebo

Nebojte, tato zkresleni déla kazdy z nas. Pokud ale chcete mit vysledky
vlastniho vyzkumu co nejpresnéjsi, doporucujeme s nimi védome pracovat,
abyste dospéli k co nejpfinosnéjsim zavéram.

Potvrzovaci zkresleni (Confirmation Bias)

Nejcastejsi zkresleni u inovator( byva potvrzovaci zkresleni, tj. tendence
Cloveka upfednostiovat ty informace a vyklady, které podporuiji jeho viastni
nazor, a naopak ignorovat nebo podcenovat ty, které jsou v rozporu s jeho

presvedcenim. Pfipadné vykladat nejednoznaéné informace tak,
souladu s jeho hypotézami.

aby byly v
Typickym pfikladem je nazor. ze Zeme Je placata a my vsichni jsme drzeni ve
zi a bludu. Kdyz se ¢lovék s timto nazorem pohybuje po internetu, oslovuji
ho nadpisy ¢lanku a portaly, ktere potvrzuji toto jeho pfesvédéen. Naopak
studie nebo pohledy, které tvrdi opak, ma tendenci ignorovat, zlehéovat
nebo podryvat. Takto nase hlava funguje a je to pfirozené a v poradku.

Halo efekt (The Halo Effect)

Jsme ovlivnéni prvnim dojmem, kterym na nas urcity jedinec zapusobil - af
uz kladnym nebo zapornym. Pokud je napfiklad prvni celkovy dojem o
Cloveku pfiznivy, pozdéji celé jeho chovani, rysy a fizeni hodnotime kladna. v

pripade negativni zkusenosti s prvnim setkanim se na jednani daného
Clovéka divame prioritné zaporné.

Klam prezivsich (Survivorship bias)

Nazev odkazuje k logickému klamu, zalozeném na vyssSi viditelnosti téch,
ktefi ,prezili" urcity proces. Napriklad, pokud bychom zjistovalj spokojenost
se studiem na urcité vysoké skole na absolventech konkrétniho oboru,
dopracovali bychom se pravdepodobné k jinym zjisténim, nez kdybychom
zkoumali spokojenost se studiem mezi vsemi studenty, tedy i témi, ktefi 7
néjakeho divodu studium nedokonéili. Klam prezivsich tedy muze ¢asto
vest k optimistictéjaim zavéram, nez je realita. Pohlidejte si tedy na jaké
skupine vyzkum planujete.
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Dalgim vzorem klamu prezivsich muze byt pfiklad z druhé svétove valky. kdy
spojenecke sily premyslely, jak zlepsit pancefovani svych letadel. Kvuli
malému rozpoctu nebylo mozné opancéfovat cela letadla, tudiz experti
zkoumali, kterou cast letadel bude nejpraktictejsi vyztuzit. Rozhodli se tedy
vyjit z dat, ktera vycetli na letadlech, jez se vratila prostfilena zpét na
vojenske zakladny. Zjistili, ze u motoru ani v kokpitu pilota 7adné diry od
kulek nebyly, dosli tak k zavéru, ze tato mista neni potfeba dodatecné
opancefovat. Jeiich chybné uvazovani véak spocivalo v tom. 7e se zamefili
pouze na letadla. ktera se dostala zpét na ~akladnu. Vratila se ale proto. 7e
mista prastrell nebyla pro letadlo fatalni. Toho si nastesti vEiml matematik
Abraham Wald a pote, co na chybné uvazovani poukazal. se spojenci
rozhodli opancerovat naopak ta mista. ve kterych zadne prustrely nenasly.

Problém zpétného pohledu (The Hindsight Bias)

Tento problem se nékdy nazyva take jako Ja-jsem-to-vedel” efekt a jedna
se o sklon vidét minule udalosti jako predvidatelne, ackoli se v dobé, kdy k
nim teprve mélo dojit, predvidatelne nezdaly.

Ukotveni (Anchoring)

Ukotveni popisuje skutecénost, kdy je prirozenou lidskou tendenci spoléhat
se pfi rozhodovacim procesu na jednu informaci i fakt, byt nemusi byt zcela

relevantni, uplny €i pravdivy.

Typickym prikladem je jidelni menu v restauraci, kde se hodné lidi rozhoduje
podle cenove skaly. S timto védomim je tedy listek navrzeny tak, ze
obsahuje velmi drahou polozku na konci, kterou si sice temér nikdo
neobjedna, ale mozek si tak pfenastavi. co je drahe a co levné, Ukotvi se.
Diky tomu se pak élovék rozhodne pro drazsi jidlo, nez by si objednal
normalné.

5.4.3 Faze scénare

Asi vas nepfekvapi, ze kazdy rozhovor by mél mit uvod, hlavni télo s
otazkami a zakonceni. Pojdte se na kazdou cast podivat trosku do hloubky.
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Uvod

Rozhovory stoji ji

s .

nozho Seyva”il: pada{l‘ na vytvoreni dlveéry mezi vami a respondent

it pOhovor032:Qar| na;tavut neformalni atmosféru a zakladni u?ojn?
Yy s& vam nejspise dostatecné neotevie a informaf:

které ziskate, budou bud
ate o 3 ud nekompletni, neb -
dulezité parametry zminit na zacatku PESESS e

Pr. Cuj i
Pokracujeme s maminkami na matefske

Jsme moc radi, Ze jste si na nas wy -
ikl : ; i yzkum udélala ¢as. Nas cny
b t::)g;or;iz;'l zkibrat v;c? ﬁez hodinku a pal. Nasim c{ler;i‘oelfgné
e Sor il daset ‘Cht?r.e mayji Jedhothe maminky a rodiny doma Ea
e s abychof:l bychom vas r]rjoc poprosit o otevienost, nejsme
= ety e va?; nebo vasi rodinu jakkoliv soudili, Nic neni
Feknome, zistanc mezi . 4.1 s ¥ Bt et oorar b
: v prubéhu naseho povidani budu

délat poznamk ‘
y. ale nikde nefiguruj Se ime
: ; je vase Jjm i :
mohlo identifikovat. Je to takto za vas v pOF;dES?O nebo cokoliv, co by vas

Na u r : '
vod, predstavte nam prosim vasi rodinku a jeji cleny

" eb dOb e” S [

dostat do premysleni, Ze |
ysleni, ze jd ; ,
samotneho. Jde opravdu jenom o vyzkum ne o ného

Hlavni obsah

Dlvod, pro¢ se R
- potkavate, je zjistit L
kontext a Ani iy ih odpovedi na vase otazk ;
chovani potencialniho uzivatele a potvrdit nebo V;\;rgt{'j’fhogt
it vase

kriticke hypotéz Se pf
" y. Vase predpoklady, n ; .
K 8T, Pojelte Se K Fir wratlt y. na kterych stoji vas napad, jsou tedy

sepe e“(}?()”](? nechat Omao }a ()()t e 19(1 Q e F adne
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at tak, abychom

i mlz m
jaky kontext kolem tematu vycerpanosti muzeme prozkou
cilovku lépe pochopili?

i pri jlepsi? co naopak
Pi. Co vadm na vasi stavajici situaci prijde nejlepst: A p
B
nejnarocnejsi?
hloubky s .Proc?” a Jak?" Snazime se

Podle odpovédi jdeme vice do ace. Navazujeme s konkrétnimi otazkami

pochopit a rozklicovat dulezite situ
do nedavneé historie:

. -
Pi: Co byl v posledni dobé moment, kdy jste byla unavena:
T . : ' -
Byla jste v posledni dobe nastvg@a? _Proc. -
Vyuzivate néjaké moznosti hlidani detl? t(dy rh‘aph Stuzeb S
Z j 2 7o byste vyuZzila placenyc
Zvazovala jste nékdy, ze

. ; : zaduje nékolik
2 kolem jedne hypotezy vyzad -
. i, 7e prozkoumat prostor ‘ - " tole chtéli,
qu|tek52”'z‘;berz urcity ¢as. Proto jsme po \ias v prfedch_c:z; Ck;:é:ie hadrise
OtaZFi si hypotezy prioritizovali a tim vlastné vybrali 'sn.we st otazky psit
ab\/i ) u. Doporuéujeme pracovat s listecky. na ktere sim
vyzkumu.

u vasi kreativni steny a rizné je preskladavat

fi snafe je sice trosku pracna, ale vas investoyany cas' ziro;ti
prlpré\’a Scenar" Jsamo’m\'fc'n rozhovorech a informacslc'r} kterej o
gk T'Y(Ehlez;;/eﬁ si srovhate myslenky a ziskate_poc;t jistoty, ze na
‘rel)gzrzgzﬁ:ﬁete a dostanete ty nejdilezitejst odpovedi.

Dalsi priklady behavioralnich otazek:

e Zazil/ajste nékdy. ze .?

e Popiste situaci, kdy jste ..

e Kdy naposledy jste .

e Uvedte priklad situace, kdy ..

e Popiste obdobi. kdy jsteu - .
' ro Vas nejsilngjsi zazitek, l.<dy2 2

: hli’?;\r(nzét;te o situaci, kdy jste... Jak jste to vyfesil/a?

e Cojste udélal/aproto, abyste...

e

> ' i nikl/a?
Popiste nejkreativngjsi Fegeni, ktere jste v teto oblasti pod

68

Zakonceni a dalsi kroky

Na zaver rozhovoru je dobreé respondentovi nejen podékovat, ale sdélit mu |
blizsi informace o napadu, pfipadné nastinit dalgi kroky, které se v projektu

chystaji. Davodem je, aby élovék odchazel s dobrym pocitem, ze pomohl a
vik cemu svym podilem prispél.

Pr: Takto to bude za nas vyzkum vie. Mac vam déekujeme, Ze jste si na
nas udélala cas a Ze jste byla oteviena. Velmi nam to pomuze. Znovu
pripominam, ze informace, které jsme si tady rekli, zastanou jen mezi
nami a dal s nimi bude pracovano v plné anonymni formeé. Jako dalsi
kroky v projektu nyni chystame vytvoreni prototypu. Jak vas to s nami
bavilo? Chtéla byste zUstat v kontaktu a pfipadné se v budoucnu zapojit
do dalsiho vyzkumu nebo testovani prototypu?

Ted uz jenom formality. domluvili jsme se na odméné 400 korun, tady
jsou. Jeste jednou diky moc.

D Sestavit scénaf rozhovoru.

Jakmile budete mit prvni verzi scénafe sestavenou. vyznacte si k
jednotlivym okruhCim casova ocekavani. Jak dlouho predpokladate, 7e ta
kiera Cast zabere. Zaroven si oznacte priority mezi jednotlivymi otazkami.

Vyberte, které otazky muzZete preskocit a které ne, pokud byste casove
nestihali, .

Testovaci pribéh

Zminovali jsme nase doporucéeni, abyste do vyzkumu nazahrnovali vase
zname. Tady existuje vyjimka - testovani scénare. Kdyz jej budete poprve
podstupovat s nékym, koho znéte, naberete jistotu, 7e zvladnete prachod
scenare i s neznamym élovékem. Zaroven otestujete vase ¢asové rozvrzeni,

Velmi pravdépodobné budete muset udélat upravy ve scénafi hned po
testovacim pribéhu. Je to tak v pofadku. Rika se .Budie pripraveni na

zmenu’, my bychom sli jesté kousek dal Vyhledavejte zmény, které prindseji
hodnotu”
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D Otestovat sviij Scénaf a zapracovat upravy.

o ~ . : v |

Ostre rozhovory
D Provést naplanované rozhovory.

f i clej tézu dilcich
jake to bylo? Zjistili jste. co jste potfebovali? UdileJ:Osyn
Tékljiiki a pokuste se zobecnit to, co se nejcastéji opako
vysle

: ich budete dal napad
: it kriticke tézy, na kterych P
fi otvrdit kriticke hypo ZY. | ool napac
pOdé”lO SE \:jarr:; Fif&bec nevadi, to se stava cast_o‘ Bude’u?~| 52 :;?u it
stavet? .Pto Uu ravlit napad tak, aby cilové skupmg fionesl .nch] b
kroiz’pte' Zro&ém Vyhoda vyzkumu je, ze velmi ¢asto va
konkretni .

jakym smérem byste se méli s napadem vydat.

3 = d novymi
L i T 2 délat dalsi rozhovory na

: ; citi, mozna Je cas u

jste malinko rozpa

hypotézami nebo pivotovat.

5.5 Pivot

' S ilove skupiny,
hazi ze startupove terminologie a znamena zmenudc;llloJ\feKiyjp O;é
SlOVO’pOC oy 7 gime, navrhu feseni nebo byznys ~mo s
ey k"t'ery ”rebudé muset pivotovat, znamena to, l;e budel-dL.:p g
né:dkOho USL;QS:ZdZneiCh parametrt napadu, tj. svaté trojice. Pojdte
jeden za

pivotovani podivat postupné.
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Cilova skupina

Pokud z wyzkumu vyplyva, ze vami
nepotrebuje, nebo za ného nenj ochotna z
ktere maji podobnou sadu problemd, al

vybrana cilova skupina napad
aplatit, budete hledat alternativy,
e jine spotrebitelske chovani.

Pr: Pckusime se od mami

nek na materské posunout k tatinkiim na
rodicovske.

Cilovy problém

Zda se, ze jste zvolili spravné cilovku, ale problem, ktery se snazite resit,

neexistuie nebo nenj dostateéne velky? Pfipadné za vyreseni plvodniho
problému neni cilovka ochotna platit?

Znovu pfipominame, vyzkum ma sil

U vam napovédeét, jak dal. Pokud se tedy
chcete zaméfovat na

vami vybranou cilovou skupinu, nasledujte odpovedi

Dejme tomu, e vam z vyzkumu vyjde, Ze cilovka ma jineé (vétsi) problemy, se
kterymi si nevi rady a velmi rada by si nechala pomoci. v takovy moment se
vracite zpét do ideacni faze a generujete feseni téchto novych probléemd.

Pi: Maminky na matefske nemaji
postézovaly si ze kdyz maji pobihat
nemaji dost napadu na hry. Dale zmino
VZor, protoze tatoveé obecné moc nevedi, jak si s Potomky hrat. Tret],
velmi éasto opakuijici se problem, byl Zze nevedi, kam s détmi vyrazit o
vikendu na vylet, Planovani a hledani je stoji neustale mnoho energie a
casu. Vymysleji porad dokola, kde jeste nebyli a kde to déti bude bavit.

problem zabavit déti doma, ale
§ detmi venku v prirode, tak uz
valy, Zze jejich détem chybi muzsky

Varianty feseni

V uvozovkach .Nejsnazsi zase

K" je u feseni. Pokud Jjste se dostalj do stavu,
kdy mate spravnou cilovou sk

upinu, ktera ma problem, jenz jste si definovali,
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ale konkretni podoba vaseho feseni se nejevijako ta nejvhodnéjsi, mizete v
tento moment pokracovat v ovéfovani napadu dale. Blize se teto
problematice podivame na zoubek pozdéji v kapitole o experimentech a

prototypovani.

Uprava byznys modelu

Pfi ovéfovani a exekuci vaseho napadu se vam take muize stat, ze vam to
takzvané ciselné .nevychazi’. Pfijmy jsou moc malé, pfipadné jejich
frekvence nepokryje cashflow v case. Nebo dokonce jesté nevite, jak
budete vas napad monetizovat, neboli z ktere kapsy pfijde kolik penéz a jak

casto.

Byznys modell jsou desitky. Doporucujeme misto vymysleni s Cistym
papirem pouzit pfehled byznys modelt a snazit se vymyslet, zda by se ten
¢i onen nedal pouzit pravé u vaseho napadu.

Hezky prehled modell sestavili naprfiklad v BMI. Jejich karty® s rbznymi
byznysovymi vzory jsou k dispozici ke koupi fyzicky ¢i online. Prochazejte
jednu kartu za druhou a pokladejte si u kazdé z nich otazku, zda by vas
napad $el naroubovat na tento byznys model ¢i nikoliv. Jak by fungoval? Jak
by se prodaval? Jak by vypadaly pfijmy? Pokud preferujete spise varianty
zdarma, doporuc¢ujeme napfiklad tento prehled 30 nejznamejsich modell
od FourWeekMBA™

Nejcastéjsim divodem, pro¢ napady selhavaji je casovani (timing). Bud idea
vstoupi na trh prilis brzy, kdy spotfebitele na novinku nejsou jesté pripraveni,
nebo pfilis pozdé, kdy uz je na trhu nadbytek konkurentd a trzni podily jsou
rozdané. Znamym pfibéhem z lokalniho prostredi je napfiklad ilegalnécz
kupujte si hudbu online i legalne. Slo o portal, kde jste si mohli stahnout
hudbu (album i jednotlivé pisnicky) a rovnou vée uhradit bez poruseni
autorskych prav. Ve stejné dobé vznikla ve Svedsku i firma Spotify, ktera na
to sla diametralné jinak. Namisto stahovani hudby ji diky Spotify muzete

19 https // bmilab.com/pattern-cards

11

https:/ fourweekmba.com/what-is-a-business-model/#30 business_m
odel_examples_in_a_nutshell
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aplikace) a byznys model (nakup vs, predplatn

Mate hluboke Porozumeéni oboru?

predsunut i s

dOpOruéo\/(;l;j stacﬁovam 'caru kupfedu oproti - ostatnim mj
et podpérn Om vam se v problematice jesté pohrab':t? (f'bor,
technike 156 ’ yﬂebovaHernatfvnl’ napad. Pouzijte né';k s Frgba
t psanych v predchozich kapitolach (napt: - repr oo
rendovou matici), (napf. reframing nebo

y. které chce cilovka resit,

Ci

Popsanych v predchozich kapitolach
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Zakaznicke segment
y (Customer segment Lot
e (Unique Value P : ol L) s), Unikatni nabidka hodn
E Trh a Ci Sla ropositon) a Reseni (Solution). Nyni se zaméfite na zbytekOty
Problém Roegon| -
Skvelé, dokazali jste svij napad stahnout 2 oblakti na zem a konkretizovat jej = e Neférovs vihoda prrem

do néceho uchopitelného. Znate sveho uzivatele a vite, jak mu dorucit
hodnotu, ktera mu zlepsi zivot.

Ted je na ¢ase rozmyslet. jak danou hodnotu zpenézit. Jinymi slovy budete
tvofit byznys plan, ve kterem na sv(j napad nahlizite z pohledu financi, —
e ndikatory

sakaznikdl a trhu. Jak rad fika nejznamejsi investor svéta Warren Buffett Extstulcl ahernat
. . cw g i 5 Aty . .
| idiot s pldnem muze premoci genia bez planu. Senzumiléing cois Biviiakinghy

Cesty k zakaznikam

Rychla pfipominka: Pamatujete. jaky je rozdil mezi uzivatelem a zakaznikem?
Pravé jste se dostali do faze, kdy je treba mit dobfe rozmysleno, kdo bude

pfijemcem hodnoty a kdo za ni bude skuteéné platit. Je to ta sama oscoba? Struktura naklada :
Nebo nékdo jiny? Jestli si nejste jisti. piipomente si kapitolu Uzivatel vs. oy
zakaznik 4.3
m Jeden nastroj, ktery vladne vsem Soznamka pro fajnsmekry: Lean Canvas piivodné vznikl z Busi
anvas. Ten | S L usines
—_— " sz ‘"??d”\{ SPise pro rozjety byznys se stalou zéakaznickosunl;a(')d’el
Pro jednoduchou vizualizaci vaseho byznys planu, ktera obsahuje vsechny premyslenim o inovacich a rozvoji. Lean Canvas je z plvod Z’rl-.a
niho

medelu odvoz ’ / SPIS
en a je vhodny spise pro zacinajici projekty. Pocita s tim, e

Klicove casti. se vzil nastroj jménem Lean Canvas. Jedna se o jedno ,platno’, mate vysok '
ySOKou miru nejistoty, malo informaci a omezené zdroje

ktere ma nékolik sekci, a diky némuz dostanete sviij napad a byznys plan
pfehledné na jedno misto. Je dilezite, abyste se v nem vyznali nejenom vy.
ale i osoby. kterym budete sv(jj byznys plan prezentovat. Cilem je. aby m SW - . ,

clovek, ktery o vasem napadu nic nevi byl schopen pochopit vas OT a --Neferova VYhOda"

podnikatelsky zamér za jednotky minut. Nenecht m
e : & ; :
se zmast nesikovnym ceskym prekladem terminu Unfai
ir

Jak uz jsme avizovali, existuji skvélé zdroje, ktere neni nutné duplikovat. Toto gd;linstag?- Nejde o to. abyste jednali neférové. Je véak tieba d :
je pravé ten pfipad. Pracovat s nastrojem Lean Canvas se naucite na portalu Rl ”av”eiaky Cas pojistit, aby vas s vasim podnik meslgt, Jak
LoanCanvascz, Za vami uréeny dobry skutek mate k dispozici online kurz nepredbéhl nékdo z potencialnich konkurent PRl e
~darma. Ve sveém boxu k tomuto ucelu najdete pfipraveny papir velikosti A3. '

Proc je to dllezité? Pr i
ulezite? Predstavte si hypotetickou situaci. Vymyslite revolucni

Nyni se zamefite na nejdulezitéjsi casti, ktere Je potreba si rozmyslet pri é\;p;nhiﬁy}ku' ktery si rychle ziska prvni zakazniky a dostane vas b
konkretizaci vaseho byznys planu. Pokud jste postupovali dle pravodce, uz o y C{f"-el- Co se ale stane. a7 se o vagem vynalezu dozvi tf = Qyzhys do
ted byste méli byt schopni doplnit 4 z 8 poli, kontrétné: Problémy (Problem). ymi moznostmi bude mit konkurencéni (ététe totozny) Vérgzzi:f;\ ’ S-e
par
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’ oté i jistite
tvdna k dispozici v kazdé prodeiné na celém svété. Jak si pak za)
Y

konkurenceschopnost?

eférovou vyhodu. Vymyslet i neni

i, nosti a chranit

ba dobfe zanalyzovat vlastni pred
evezme.

Existuje mnoho moznosti,

slozite technicky, ale je tre
se tim, co vam nekdo z venku tak rychle n

. : > ted? Je to

A proc je tak dalezité mit rozmyslenou neferO\iou ;f\/hggsugz jtie e
: g i zit a otestoval

- he - nemuzete Ji pouzit . s SWOT
JeandUC u. Nam osobne pomaha s definici nefergve vyhgdy ok
pojmenovanou. " sny nastroj vam pomaha dobre
aﬂaWZa»L :—e;tkze'va o o byznysu. Vedle toho Vvas nuti
promysle

premyslet o prilezitost

yznyse pomémé beé
abeé stranky vaseh
ech a hrozbach.

Hrozby

. ) prilezitosti

e nad otazkami. v éem jste silni, v cem
kurence, co vam nikde jiny nevezme.

Udélejte si tedy analyzu a premyslejt

jste lepsi nez potencialni kon

Jestli nevite, kde zacit, podivejte se na tyto typické vyhody:

Vy jako osobnosti

ebo u svych parta

néte u sebe n .,
e sif kontaktt neb

skusenosti? Jakou mate

k. Jaké mate nepfenos]tetrj.'é
o know-how, ktere jini nemaji?

Nezapominejte i na osobni vlastnosti jako jsou vasen, schopnost se
prizplsebit apod.

Prostredi

V' cem je specificke misto, kde chcete podnikat? Jakeé existuji lokalni
regulace, pres kterée se ,cizi" nedostanou?

Tym

Jaky mate tym? Jste natolik sehrani, Ze jste lepsi nez konkurence? Mate v
tymu talenty, které nikdo jiny nema?

Znacka

Mate uz verne zakazniky, ktefi si radi koupi i vas novy produkt? Mate kolem
sebe vybudovanou vérnou komunitu lidi, kitera bude vas produkt
podporovat? Mate silnou znacku?

Obchodni dohody

Neferova vyhoda je u startupu casto dusevni vlastnictvi néjakého napadu.
Mate patent? Obchodni tajemstvi? Domluvenou exkluzivitu? Silné partnery?

Pamatujte, ze vase neférova vyhoda nebude fungovat vééné. Proto je nutne
své moznosti pravidelné revidovat a rozvijet. Vezméte si napi. banky. Po
staleti mély tu vyhodu, ze byly nejbezpecnéjsi fyzicka mista k ulozeni penéz.
To vzalo za sve ve chvili, kdy se penize staly virtualnimi. Lidi si vsak stale
uchovali navyk banky fyzicky navstévovat, aby fesili své finanéni zalezitosti,
Vo dnesnim svéte internetu viak neni potfeba nikam chodit a banky tim
ztratily velkou vyhodu. Co nyni brani velkym internetovym spolec¢nostem
jako Google a Facebook, aby provozovaly finanéni sluzby? To je davodem,
proc zacingji banky vymyslet, jaké mohou mit proti internetovym
spolecnostem vyhody s cilem zabranit tomu, aby tyto firmy vstoupily na
Jejich misto. Pokud nemuzete prijit na zadnou neférovou vyhodu vaseho
napadu, zkuste si nejdfive udélat cviceni, co by mohly byt neférove vyhody
dnesnich bank. Treba vas to nakopne..
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[:l Vyplnit SWOT analyzu na pfilozenem papiru v boxu.

Finanéni plan

Rika se, ze podnikani je hlavné o umeni levné vyrobit/nakoupit a draze
prodat. Ackoli se jedna o mnohem komplexnéjsi problematiku, budeme se
nyni drzet tohoto pfistupu. Nemusite byt matematik ani financni expert, ale
pokud chcete podnikat, musite se umét orientovat v zakladnich vécech, jako

jsou vase naklady. vynosy a cashflow.

Zkuste si nejdrive vzit vas zapisnik (nebo excelovou tabulkw) a zapsat si
véechny naklady a pfijmy na rok dopfredu. Ze to ted nemlzete védet?
Samoziejmé, ale ucelem financniho planu neni mit do koruny spocitanou
budoucnost, ale vedét, jestli vas plan dava za urcitych podminek financné
smysl, Jinymi slovy. jestli je vibec mozné na vasem napadu vydélat a kdy.

¥ Naklady

U zaéinajicich napadl byvaji alespon zpocatku nejvétsi naklady spojene s
lidmi. Naplanuijte si, jak velky budete potfebovat tym, ktery bude schopen v
¢ase dorucovat pridanou hodnotu zakaznikum. Zfejmé zacnete u sebe a
partakd - budete délat zadarmo, nebo potiebujete z néceho Zit a budete si
vyplacet mzdu? Pozdéji budete potrebovat prijimat dalsi lidi - vite, kolik
budou stat? Jste ochotni sdilet podil z napadu vymeénou za snizenou mzdu?
Bude levngjsi, kdy?z budete dlouhodobe vykonavat operativni  a
administrativni ¢Ginnost vy, nebo si na to radeéji nekoho najdete?

Kratka odbocka ke sdileni podild

Pojdte se na chvili zamyslet nad plusy a minusy sdileni podilu se svymi
zaméstnanci. Clovék, ktery je pro vas nepostradatelny a ma na trhu hodnotu
100 tisic korun mésiéné, bude mozna ochoten pracovat za polovinu
vyménou za x % vasi firmy kazdy odpracovany rok. Dllezité je ale na tomto
misté zminit, 7e se vase zivoty velmi Uzce spoji do néceho, cemu fikame
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byznysove manzelstvi Dokud to fun

/ e ue, ta i ]
n?co skiipat, budete rozhodovat o Yoot r e e

cﬁ&igé_ita‘ t'émata nebo budete chtit treba
vivni 1 vaseho spolecnika, Nijak snadno z

ustava, zda jste vy i i
Y 1 on ochotni vasi
kterou to pfinasi. e

toho ?evystoupite, Otazka tedy z
Propojit. A to se vsi odpovédnosti

Dalsi dulezitou nakl
adovou polozkou byva na
i ' va nak 7
ngazete vsechno vytvaret svepomaoci ; e
n[egmout programatory. aby vytvorili va’é
Planu byste méli mit alespor indikativni
e pon indikativni o

‘ (outsourcing).
nebo si napriklad budete muset
produkt? Pro tvorbu finanéniho
dhady, kolik budou stat Jednotlivi

kancelare, nebo vie :
‘ zvladnete ze svého obyva
Celai Voo Zylad yvaku? C i
pro fizeni irmy? Ucetni, pravnici, internet, telefony? R

pohledu pfijma.

] Rozepsat si do zapisniku naklady a vy&islit je

M?}te tedy rozmyslené viechn
Jesté neocekavane v
bude celé vase sna
vydeélat.

o n:/ért*noz?é naklady v ¢ase? Pridejte si k tomu
€ alespon zakladni prehled

ydaje a . zakla o tom, kolik

zenl stat. Ted se podivame, zda jste schopni na to
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EH Prijmy
ma je klicove rozmyslet tzv. byznys .model‘ Jinym
k ziskat penize.

i slovy
Pro simulaci pfij :
musite mit naprosto jasno v tom. odkud aja

B.m——&

Od koho a jak se berou pfijmy.

ik Vé ' riklad
izte si. kdo je vas zékaznik a za co a kolik vam bude pla;uti.jjizil F:éjaky
Sepcljsime ﬁlaceny online software ({zv. softwarg—as—e'a-sevrv'@:e" 0o e
tl;l?ovy pouzivate, platite pravdépodobneé pravzdeln;; mesilzr;i':( pmgte aith
z dou hlavné o tom, :
Z s mate pristup. Prijmy tedy bu uhilawne) ’ anac
ngiin?ié Ty bLEJdou narGstat na mésiéni bazi. Avsak obchodnich mo ]
za ; me: : /
cela rada. Vice jsme toto jiz rozebirali v kapitole Pivot 5.5

i odhadli pfijmy. je klicove vedét, jak \{elka jg
a. Kolik je na trhu lidi, ktefi by si mg_hu koupit
Iné dosahnete, pokud prodavate vas produkt

Pro to, abyste co nejp?esnéJ“
vase potencialni cilova skupnj
vag produkt? Na kolik jich rea
jenv CR?

TAM
‘\' TAM - Total Addressable Market

SAM SAM - Serviceable Addressable Market
.-—__'________—————__4

SOM - Serviceable Obtainable Market
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Dalsim kritériem, které je potfeba zvazit, je predpokladany trend trhu. Pokud
Jste vymysleli néco nového, zigjmé mate jesté malou cilovou skupinu. Jak si
myslite, Zze se bude rozsifovat? Jak rychle budete schopni oslovovat nove
zakazniky a kolik z nich presvédéite, aby si od vas produkt koupili? To
vSechno zvazte pfi simulaci pfijmc.

Doporucujeme  zpracovat odhadované primy ve 3 variantach -
optimistickou. realistickou a pesimistickou. Porovnejte dane varianty vUCi
nakladim a rozmyslete strategicky plan, co délat, kdyz dana varianta
nastane. Vyplnil se pesimisticky scénar? Dobre, ale vy uz mate pfipravené
akeni kroky, co budete délat, abyste nezbankrotovali.

Mate hotove varianty? Pfijmy a vydaje si nyni srovnejte v case. Dostanete se
brzy do plusu? Kdy dosahnete na tzv. bod zlomu, kdy prijmy pfesahnou
vydaje? Vydelavate i za rok stale malo na to, abyste pokryli naklady? Zménte
promeénne v prijmech - treba obchodni model, cenu, jiny segment zakaznik(
nebo prodluzte obdobi na vice let, pokud to dava smysl Stale nejste v
zisku? Zacnéte se zamyslet, jestli je vas byznys finanéné vitbec udrzitelny.

Pred bitvou planovani znamena Uplné véechno. Jakmile ale zacéne baj, plany
Jsou k nicemu.” (Dwight D. Eisenhower) Jisté si fikate, Jjak vibec muzu védét,
Jak se trh bude chovat takhle dopfedu. Nevite. A je to tak v poradku. Ucelem
tohoto cviceni je zjistit. jestli ma vas byznys model viibec ganci na uspéech a
taky pomaha srovnat si myslenky v kontextu véci, co se musi stat, aby se
podnikani darilo. Napi. budete védét, kolik potfebujete zakaznik, jaka je
minimalni cena nebo jak dlouho budete v minusu.

D Rozepsat si do zapisniku pfijmy, jejich frekvenci a vysi.

XX Cashflow

Cashflow neboli penézni tok je zfejme nejdilezitéjsi metrika v podnikani.
Vyjadfuje totiz to, kolik penéz mate na Uétu. Je sice hezke, Ze mate
naplanovane zajimave zisky po prvnim roce podnikani, ale jestli do té doby
nedokazete pokryt vase vydaje, pfisti rok uz pravdepodobné vibec
podnikat nebudete,
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Proto si pfipravte jednoduchou evidenci realnych nakladl a vynosu tak,
abyste na denni bazi védeli, kolik penez budete mit na ucteé.

] Komunikaéni cesty

Davod, proé distribuéni kanaly nechavame nakonec, je, 7e clovek ma
tendenci nechat se unést v marketingove kreativité pfedtim, nez premysli o
realnych cislech. V tomto bodé byste uz méli mit spocitano, kolik peneéz si
mizete dovolit utratit za marketing, abyste méli sanci vcas dosahnout
plusové bilance. Rozmyslete tedy jasny plan, ktery odpovi na dva zakladni
dotazy:

Jak se o mé zakaznici dozvi?

Nejprve se podivejte do sveho planu nakladt a promyslete si rozpocet na
propagaci. Poté si zvolte marketingovou strategii, ktera se délina 2 zakladni
typy - inbound a outbound.

Outbound marketing je aktivni oslovovani a hledani vasich potencialnich
sakaznikil. Patii do néj napf. telemarketing. prodejni akce, prime oslovovani
pfes e-mailing, inzerce, reklama na internetu atd. Jde tedy o nakladne
aktivity, jejichz cilem je oslovit s vasi nabidkou co nejvice lidi.

Inbound marketing je naopak zalozen na snaze, aby si vas potencialni
sakaznici nadli sami. Patii sem zejmeéna tvorba obsahu jako jsou blogy.
¢lanky v internetovych i tisténych mediich. zpravy na socialnich sitich,
diskuze na Linkedinu ¢i videa na Youtube. Tato marketingova strategie se
zda na prvni pohled méné nakladna, protoze neplatite pfimo za reklamu, ale
je casové velmi narocna.

Rozmyslete si tedy alespon ramcové, jak ziskat ocekavany pocet zakazniku
v ramci rozpoctu a casu. ktery mate ve sve finanéni simulaci. Obvykle to
byva kombinace inbound a outbound marketingu. Stejné jako s ovérovanim
napadu budte agilni. Testujte, jake kanaly nejlépe funguiji na malych vzorcich
a v ¢ase upravujte strategii. Hlidejte klicovou metriku CPA za jednotlivé
kanaly. Vyhodnocuite. testujte, optimalizujte.
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Jak doruéim hodnotu zakaznikovi?

Rozmysl i ¥
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Pokud mé icky istri
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J i zakaznik j
timto nakladem nepocitali ve finanénim planu, aktualizujtejj{;w. oK se s
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Prototyp

V této fazi uz byste méli mit rozmysleny cely byznys .na papire”. Nyni je na
case vas plan zhmotnit do konkretni podoby, ktera je testovatelna s
fyzickymi uzivateli. Kdo vi, tfeba skrze ni rovnou ziskate prvni zakazniky.

Zbyteéné se ale jeste nevrhejte do stavéni celého produktu se vsemi
finalnimi funkcemi. Radéji postupujte krok za krokem. Zkoumeijte, jak
potencialnim zakaznikim odpovidat na zakladni otazky a namitky. Zjistéte,
co je hlavni pfidana hodnota vaseho feseni, kterou nejvice ocenuji a na
kterou nejvice slysi. Vytvorte tedy nejprve jednoduchy prototyp - jakousi
ukazku vageho fegeni. ktera je uzitecna a pochopitelna, i kdyz jesté nema
vsechny funkcionality.

Jakych zasad se doporu¢ujeme drzet pfi tvorbé prototypu?

e Premyslejte ,Stihle” (tzv. lean pristup). Tento pfistup lze
ziednodusené popsat tak, Ze byste se méli soustredit na vlastnosti a
funkce produktu, které maji pro zakaznika nejvétsi hodnotu a
vyhnout se komplexnim fesenim, které produkt zeslozituji a délaji z
néj zbyteéné nakladnou zalezitost. Napf kdyz fesite probléem, jak
premistit ¢lovéka z bodu A do bodu B, nemusite projektovat auto se
slozitym motorem, ale mizete zacit tieba s kolobé&zkou. Problem
premisténi clovéka to vyfesi a neni to tak slozité na vyrobu.

e Namisto sloziteho ,piplani” navrhu postupuite iterativne - cyklicky.
Testujte casto a rychle, spolupracujte na designu prototypu se
samotnymi zakazniky. Konfrontujte sve navrhy, sbirejte zpétnou
vazbu a prototyp upravujte. Takovym pfistupem brzy vytvofite z
kolobézky kolo, nasledné motorku atd. A hlavné budete védét, jestli
ji zakaznici skutecné chtéji.

e Nejlepsi zptsob, jak svij produkt ovérit. je realné ho prodat nebo
nabidnout internimu zakaznikovi. Zaméfte se u prototypu hlavné na
obchodni stranku véci - aby dobfe prezentoval prinosy. feseni
problému a hodnoty pro zakaznika. misto orientace na konkretni
funkce a technologie. Pokud bude za dany produkt zakaznik
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ochoten zaplatit {nejen jeden. ale | vyznamné mnozstvi)

spravnym smérem, e

Tvorba prototypu
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Digitalni prototyp
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vazby upravujte do takové podoby, azZ si budete jisti, Ze ho zakaznici chapou

doporucujeme vytvar
. . o o ytvaret ob .. ; )
a chtéji. Prototyp potom ¢asto slouzi i jako zadani pro realizaci. a typy prototypl: Prvni, ktery slouzi za ucelem

zpétne ialni j
p vazby a potencidlniho prodeje. Druhy, ktery nemusi byt tak efektni

Fyzicky produkt

Pokud stavite néco fyzickeho, obrafte se nejlépe na nékoho, kdo ma
zkugenosti s prumyslovym designem. Pro levné prototypovani fyzickych
produktt mizete vyuzit napfiklad 3D tisk nebo jej vyrobit z papiru.

Pokud jste kutil nebo rozumite vyrobnim technologiim. klidné sviyj produkt
vyrobte s durazem na co nejmendi vyrobni naklady a co nejvetsi
vérohodnost pro uzivatele.

Napfiklad tento kreativni box, se kterym prave pracujete, take vznikal
postupné. V prvni fazi jsme v hobbymarketu koupili jednoduchou krabici a
pénovou desku. Krabici jsme sefizli a z penové desky udélali podestylku na
kreativni potfeby. Dale jsme na viko zevnitf nalepili pruhlednou folii tak.
abychom pod ni mohli zastréit prvni verzi schematu a maketu privodce. Na
kreativni potfeby (fixy. zapisnik a liste¢ky) jsme polozili vytisténe A4 papiry s
nastroji. S timto jsme vyrazili za cilovou skupinou a zjistovali zpétnou vazbu.

Postupné jsme pridavali a ubirali nastroje, doplnili folii na stenu. doladili
schéma ovéfeni a dopsali samotneho pravodce. Opét jsme testovali s
cilovou skupinou. Teprve az na zavér jsme Fesili vyrobu boxu na miru s
profesionalni tiskarnou.

D Vytvofit prototyp. ktery bude mozné ukazat (& rovnou prodat)
potencialnimu zakaznikovi.

Studie proveditelnosti

V ramci ldeaBoxu se snazite jit pfimo k cili, tj. najit trh pro svuj napad.
Rozuméjte: najit kupce. Existuji ale take situace, kdy je potreba ovéfit, zda
dany napad realne funguje nebo zda ma potencial realne fungovat. V
takovem pripadé se bavime take o vytvareni prototypu, ale za jinym ucelem.
Namisto cile dany prototyp prodat a ziskat zpétnou vazbu od uzivatele, se
bavime o studii proveditelnosti (feasibility study). Pokud je toto vas pfipad,
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Testovani

Jak spravné otestovat svijj
. svlj prototyp? Drzte se princip( .

Pripravte si , principl z kapitoly Vyzk

F’roptotype ikapftowpf stanovte si hypotézy a pfipravte scénéfy mz_v?oti_l';i-

Ao Pz fdsvemu potencialnimu  zakaznikovi a zaméfte se .
- Pokud se testovany nékde ztrati e

okrad - : rati, pomozte mu, ab

pokracovat. Na zavér se doptejte na véci, které jste nevypozorovali ymen

Lide nevedi, co chteji,
dokud jim to neukdzete.

UZivat : AP .
st L;lstked .tyest'ovaml je sal?’uostatna disciplina. Dulezité zaklady uz jsme si
uéivatelsk:hlz t\“n’t‘& Jak zacit. Pripravte sj na zakladé hypotez vaéjsce'i SI
© testovani a naplanuijte si res & o
i sier g ; , pondenty. Dalsi hezky y
roj pedrobnéjsich informaci o testovani je napriklad Pojdme te;c?v:tceleny
—'—.—,_12.

I:I Vybrat klicove hypotéz i
Bigorepine: Y, sestavit scenar, popt
uskuteénit uzivatelské testovani svého protot';pﬁ R TR 2

Feedback by sales

Nebojte se feseni ; g ,
protoiyp : rzesre(:;prC))rodda\t‘t I kdyz zatim neexistuje. Vytrvale ovéfujte svijj
- ndentd, ktefi dany blg o
sk 5 o ¢ problem nebo potre
utecne mit, se dost pravdépodobneé stanou vasi prvni zékaznici 4 et

R y

¥ www.pojdmetestovat.cz/file/16

87



produkt mél stat?" nebo ,Jakym zptsobem by za ngj méli zakaznici platit?”
Tim budete mit opét sanci vytvorit presnéjsi a lepsi verzi produktu.

Mozna si vnitiné fikate: ,To mdm jako prodavat néco, co jesté neexistuje?”
nebo dokonce ,VZdyt ani nevim, jestli jsem schopny to postavit?” Tyto otazky
jsou validni a urcité vas nechceme nutit, abyste svemu okoli lhali, ze jste s
napadem dale, nez readlné jste. Ve startupove scené viak existuje rceni
JFake it till you make it’ volné prelozeno: ,Prodej to, az pak lo postav’
Spoleéné s kazdym pfedprodejem vznika na vasi strané zavazek, ze jste
napad schopni dorucit.

Prodej to, az pak to postav.

Reverzni pfistup typu .negjprve to prodej a teprve pak to vyrob” se praktikuje
hlavné proto, 7ze je to vyrazné levnéjsi, nez neco vyrobit a pak to nebyt
schopen prodat. Krasnym pfikladem je Bill Gates, zakladatel Microsoftu a
jeden z nejbohatsich lidi svéta, ktery prodal svou prvni verzi Operacniho
systemu do IBM, aniz by mél cokoliv hotoveho. Nasledné Sel, koupil zaklad
svého budouciho feseni od jineho startupu a zapocal tak éru budovani

svého impéria.

Dalsim davodem brzkého prodeje je, Zze c¢im vice zakaznikl nebo
pfedobjednavek budete dopfedu mit, tim jednoduseji a rychleji se
costanete k financovani realizace. Zaroven se vam podari investice ziskat za
lepsich podminek. Cim vice mate totiz zakaznikd, tim vyssi je hodnota
vaseho napadu pro investora. Dostanete tak vice penéz za mensi podil v
budouci firmé, uspisite svlj posun vpred a tim spise nasledne vyvinete
produkt nebo sluzbu, o kterou bude dlouhodobé skutecny zajem. A v
neposledni fadé tim ziskate i impulz pro vasi motivaci - jakmile budete mit
dost zakaznik(, ktefi volaji po vasem produktu, uz neni cesty zpét.

Indikator nakupniho apetitu

Jak ale poznat, Zze by si uzivatel opravdu vas prototyp koupil, kdyz se lide ve
vyzkumu casto délaji lepsimi nez jsou, tvrdi, ze néco koupi, ale v realité to
neni pravda? Jako tip davame jednoduchou techniku zavazneho podpisu
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objednavky, tzv. letter of Fi

. tzv. int ij /

e f intent. Pfipravte sj Jednoduchy papir s podobnym
Fr:

Zavazna objednavka

________________ Zavazne objednavam produkt XYZ, ktery bude dodan
_________________ V Mesici cervnu 2021,

_________ (s/bez DPH), ktera bude uhrazena na

polecné licitovat a najit

tu spravnou vysi, kteroy bude uzivatel ochoten podepsat

D Prodat (nékolikrat) svUj prototyp cilove skupiné

Fakedoor kampané

Velmi efektivni j it pri

Zékazmky‘ljt;vgé S;;\Eoocli—;all Jak overlt_prltaaléljvost nabidky pro vage potencialni

il My ine kampej]ﬁ 'na Jesté neexistujici produkt a zmérit tak

e, qmpamm fika fakedoor, nebol; Jfingované dvere? Jq
aznikum nabidnete cesty o které nevi, ze zatim nikam neved.e )




problem zada do Googlu dotaz a reklamni system nabidne vase feSeni.
Facebook zase pracuje na principu cileni reklamy, takZe si vyberete cilovou
skupinu podle demografickych informaci nebo zamu, které se potom
budou konkrétnim lidem zobrazovat.

Jste vydeéseni a pripada vam to prilis komplexni? Nebojte, tyto reklamni
systemy jsou navrzeny i pro podnikavce, ktefi v digitalnich vodach zatim
prilis neplavou. Kdyz zakladate novou kampan, systém vas procesem
provede krok po kroku. Strach nemusite mit ani z nakladu. Zakladni kampan
se da ovérit v ramci stokorun, maximalne par tisicovek. Google cas od casu
poskytuje vouchery pro zacinajici firmy zdarma, takze se zkuste podivat, zda

jste nechytili zrovna nejakou akci.

At uz vyberete jakykoliv format, kouzlo spociva v dobre meritelnych datech.
Reklamni system vam velmi presne rekne, kolik lidi vasi reklamu vidélo Ci
kolik lidi zaujala natolik, aby na ni kliklo. Ziskate tedy zakladni predstavu, jak
moc atraktivni vase nabidka je. Navic muzete testovat rdzna sdéleni a
formaty a nakonec vyhodnotit ty, ktere funguji nejlepe. Tyto neocenitelne
informace pak zhodnotite v budoucim marketingu a prodeji.

Kam by mély kampané vést? Minimalni variantou by mohl byt formular, kam
zada clovék svij kontakt s touhou dozvedeét se o produktu vice, Pokud vam
clovék totiz sveri sve osobni udaje, lze predpokladat. ze zajem je opravdovy.
Pokrocilejsi variantou, kam kampan odkazuje. muze byt treba webova
strdnka (nebo tfeba stranka produktu na socialnich sitich), ktera obsahuje
rozsifené informace. Vice o tomto tématu naleznete v kapitole Jedna

stranka staci milacku 8.8,

90

E Realizace

Jests ni , ;

Z:E&t}eznpr.ed f:fytro.bou hotoveho produkty je lepsi ovérit si, zda Jsou vasi
ICI ochotni za vase Fegeni zaplatit. Pfi i z& 'I

it ) - Pripravte si zakladni verzi (tzv. Myp

s tou skutec¢né nejnutnéjsi funkcnosti, kterou zakaznici opravdu ocenl’a)

po"zadUJx‘ Na zakladé ni zjistite, Jak konkrétné produkt chteji pouzivat i jak o

S{;?uho vytyc;ﬁ't prvni verzi placeného produktu a vy se drive dostanete ke
Ol prvnich prijmG. Na tvorbu MVP take vetsi
i ch pi] vetsSinou nepotf j

miliony. U digitalnich produktd staéi statisice. PSS ey

EEY Rozpad Minimalni Verze Produktu (Mvp)

Co je tedy MvP?

Co je na MVP nejslozitéjsi?
D .. :
dliir;]oé\;it go Qp;avdu vytvorfit. To nejhorsi, co se muze stat, je ztracet ¢as na
VyVoJl bez vysledkd. Planujte VyVOj imens ¢
9 . ' )} Na CO nejmensi Useky. ab
rychle dosli ke spustitelnému v jistili b
r _ ysledku a zjistili, co s clali r
spatné. A mohli se pustit do dalsi prace. e s dobie a co

Pri " L

' Lrjltsotar][:)cjbkil diﬁyr?lut l\l/lVP Jasne ukazuje obrazek nize. Cilovym stavem je
- Vzlvateli chceme pfinést hodnotu fi S i

prostredku z mista A na misto B. P i e T

’ - Pokud toto chceme splnit jnizsimi

naklady, bude nasim Mvp napri 805 o o e

priklad skateboard - i kdvs ma lové

produktu velmi daleko Nao : i e
, pak samostatna pPneumatika nebo &3

: O cast

podvozku MVP nebude, protoze, nespliuje pozadavek pouzitelnosti, )
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1
Henrik Kniberg

7 i dvé zakladni otazky: ,Kde prinasite vas"emu L.:z“i'vatteh' nejvefjn
e ??I Jak ji muzete dorucit v co nejvice minimalisticke podo_b’e ’
gy t" l? bjto definovat vysek funkcionality. ktery jel ;:iouzeﬂca?sit}
Chybogh = ta?/u aykter\] sam o sobé zadny uzitek cilové skupine neprjnas1.
Ce“;mt/ek (:lesni polotovar nebo jeden z krokl k ﬁnf:g]mimu produktu. Sous\,’fc;ed"tz
Zlvna ?adro vaseho byznysu, nikoliv na formu. Casto tedy nebude MVP m

stejnou formu jako finalni produkt.

. . ; i plné
Podstatu MVP vémé vystihnuje pyramida nize. Nejde o stavéni pln

5 : i i
(megalomanské) funkcionality, ale o vybér toho nejdllezitéjsiho a kompletni

dotazeni z pohledu uzivatele.

g2

U SNBLE
ReunbLE
FuncTional

D Rozpadnout si MVP na Jjednotlivé diléi ¢asti, které doruéi hodnotu
koncovemu uzivateli.

m Prioritizace

Jak ale poznat, jaka je ta prava funkcionalita, se kterou bude dobré zacit? To
je ta vibec nejslozitéjsi otazka, Nas pristup je zalozeny zejmena na
respektovani potfeb zakaznik(l, Znama véta Steva Jobse vsak fika, e
zakaznici nevi, co chtéji, dokud Jim to neukazete, Jiny podnikatelsky velikan
Henry Ford s oblibou fikal, e kdyby se ptal zakaznik(, co by chtéli, vétsina
by rada rychlejsiho koné. Co tedy s tim? Houpacka na obrazku nize vyjadiuje
stav, ktery mize nastat v pfipade, Ze budete kopirovat do puntiku, co
zakaznici chtéji a zaroven si budete myslet, ze vy sami vite nejlépe, co pro
ne bude nejlepsi. Proto se vyplati hledat kompromis mezi nejvetsi hodnotou
pro zakaznika a slozitosti realizace.

93



n
&

Assuming you know what's

Doing precisely what
best and ignoring the user

the user asks

Priority poker

Pro ucel hledani nejdulezitejsi funkcionality s hodnotou pro uzivatele jsme
vytvorili skupinovy nastroj jmenem Priority Poker. ProC poker? Protoze dokud
karty neotocite. neovliviiujete se ve skupiné navzajem. Vsichni mate
kamennou tvar, tzv. poker face. Jedna se o jednoduchy nastroj, ktery se hraje

pomoci sady karet s cisly, jez maji uréitou hodnotu. Jak ho vyuzit pro uréeni
priority pro vase MVP?

1/ Jednotlive funkce vaseho produktu rozdélie do logickych celkd, U
kterych lze definovat pfidanou hodnotu pro zakazniky. Vytvorte si seznam.

2/ Oslovte lidi, u kterych si myslite. se maji co fici k vasemu napadu. Mohli
by to byt tieba potencialni zakaznici, se kterymi jste uz délali rozhovory.
Nebo prosté nékdo, kdo podle vas dane problematice rozumi.

3/ Pozvéte do diskuze ¢lovéka nebo vice lidi, co rozumi nakladovée strance
vaseho produktu. pokud napfiklad chcete vytvofit digitalni aplikaci, oslovte
programatora. Pokud vyrabite fyzicky produkt pozvete nékoho z vyroby atp.

4/ Usporadeijte skupinovou seanci, kde se pokusite jednotlivym funkcim
uréit prioritu. Aby byla diskuze efektivni, doporucujeme skupinu 3 az 6 lidi.
Rozdejte kazdemu balicek karet. Karty jsou ke stazeni ve formatu vhodnem
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/ Zacné ] i zadej
5/ Zacnéte s prvni funkci a pozadejte kazdého, aby samostatne vybral kartu

hodnota a desitka nejvyssi. Vsichni

jvySsi. Vichni vyberou kartu a niko
' . Y mu ji
vybrali. Jakmile budou véichni hotovi, vylozte soucasné karty el co

® 9 »

T
Yy

®* —
6/ j i : ’
Srovnejte vzajemné skore. Pokud se hodnoty moc nelisi, zapiste si

— B
L

hod ) . .
notou. Nasledna diskuze by méla slouzit k obhajobé jednotlivych nazort

/ Stejné 5 clej
Zaroéijg; kqlecko l{de'[eﬂ? s hodnocenim naroc¢nosti realizace. Jak urcit
- jak financné a Gasové tak i slozitosti implementace? Prave proto

mate ve skupiné experty, kieri te .
- kierl te oo L i
diskuzi. i matlm rozumi. Ti by méli usmérnovat

8/ J i . gr s
nérot’:?’lkorztl-le Zl{da?.mlt pramér co se tyce hodnoty pro zakaznika a
i, vydélte jej (hodnota déleno narocnost) a ziskate konecne skore

3 Android:

https.//play.google.com/ 1D
- T store/apps/details?id=artarmin.android.scrum.
i0S:

https:
ps.//apps.apple.com/us/app/scrum-poker-cards-agile/id474276586
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9/ Poté se opét vratte k bodu cislo 5 a postup opakujte pro vsechny ostatni
funkce ze seznamu. Koneény vysledek mize vypadat napfiklad takto:

Byznys prinos \ /— Ndaroc¢nost realizace

Napad Value (V) Estimate (E) Ratio (V/E)
Pecka 10 8 125 | €
Quick win 5 2 25 o | @
Nemastny-neslany 3 6 0,5 x
Sisyfos 4 10 04 X |

10/ Na zavér sefadte funkce podle konecného skore. Priority jsou tak uz
jasne.

V ¢em spociva kouzlo této techniky? Kromé toho, ze podporuje spolecnou
diskuzi, da takeé kazdému ze skupiny prostor minimalné tim, Ze vybere
hodnotu karty. | ten nejtissi introvert ve skupiné mize mit nejpfesnéjsi
odhad. Tim, Ze vylozi svou kartu, muze se vyrazné odlisit od ostatnich, ¢imz
ziska moznost sv(ij nazor predstavit a argumentovat. A v neposledni fade je
u toho legrace. Priority poker si mlzete zahrat i pouze vy sami se sebou a
Ucel to gastecné splni, ale jak se fika - vic hlav, vic vi.

Prioritizacni kriz

K tomu, abyste se opravdu fidili dle priorit. vam pomuze tento jednoduchy
nastroj (viz obrazek nize). Pokud mate za sebou Priority poker, vezméete si vas
seznam a zaneste polozky dle vysledkl do pfipravené matice. Jednotlive
segmenty nasledné ukazuji zaméfeni. Takto vyskladane priority méjte na
oéich v celém pribéhu tvorby MVP. Idealné nalepené listecky na vasi
kreativni sténé. Listecky vOéi sobé muZete prerovnavat, dokud vam
vysledek nebude sedét. Tento nastroj vam pomize drzet soustredéni po

g6

celou dobu a neuhybat k méené y
. " euh ene podstatnym vécem. Samozieime ici
pravidelné aktualizujte na zaklade informaci, které z trhu Cerpate e et

pfidand hodnota

Jednoduché a prinosne ! laroc L
: Narocne, ale prinosne.

Udélejme h S
7] ned. Strategicky naplanujme.

J

ndroénost realizace

arocne s nizkou hodnotouy!
Nechme plavat. x

*J
d
<
2
z

Kdyz je ¢as nebo delegujme.

] sestavit si prioritizacni ki a mit ho state na oéich

EXY Plan cesty

: ;hzz:tou s?ucast-l planovani je mit strategicky rozmysleno, Jjak se bude vas
= jdsta:zvuet v Case. J{nymi slovy feceno, mali byste mit dlouhodobou
co, kdy a proé budete vyvijet. Lépe se vam tak bude pracovat s

rozpoctem a hlavné ocekavani .
. im ' O
investori, budoucich  zakaznikii | pripadnych

Vv produkfové terminologii se tomuto planu fika
fance va;eho produktu si rozlozte v ¢ase, podle pri
navaznosti. Tim, ze budete mit rozmysleny budouci

Roadmapa. Jednotlive
orit a hlavné logickych
vyvoj produktu, si sami

srovnate myslenky a pokud budet i
: t e potfebovat tvorb
mate pfehled o tom, kolik to bude v Case stat. M
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Milnik

Ted
......................... o
. . v budoucnu
ol I a2
Integrace B2B partner
RoziFeny katalog produktl ve 30
Razjezd inovaéniho €.

Pfiprava platebni brény ®

D Sestavit si svou Roadmapu a zanést do ¢asove osy.

X Jak sehnat penize na MVP?

je vy : : aseho produ
kud je vyroba a nasledna propagace vaser . . a5 e
Fr:?o;noéti :abizi se vyuzit externi financovan, neboli tzv. investici. Proc by

&l ale nékdo cizi vkladat svoje penize do vaseho ngpadu? O.c_:ek?\f? tto iz
2:3 se mu vlozené prostredky v case zhodnoti. Jaké jsou nejcastesi typy

investic?

ktu nad vase financni

Vlastni kapital

W ie mii3 vati
| vy sami jste si investorem. Kromé sveho casu a energmﬂa muzete ﬁ,:\?:fgzika
sviij produkt z tspor nebo pravidelné mzdy. Myslete vzdy ale nam o odilet.
kterou jste ochotni a schopni nést. Pravé kvali riziku, ktere je mozn :

se ¢asto doporucuje vyuzit i cizich penéz.

Skupina FFF (Friends, Family, Fools)

i patfi do vaseho blizkého okoli. Maji tu vyhodu,

se vas znaji a Gasto jsou ochotni jit do vétsiho rizika, pro‘tf)ze‘vam fand::l a r;?jt
v Také jsou schopni se vice nadchnout pro vas napad. Na dru

S falni
S spadu pro vase vztahy katastro inif
seho napa p o

Takto pojmenovani investof

vas radi.
tranu muize mit krach va I vase v
rswasledky. Bézny investor penize odepise, ale napt. vas pritel bude na
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ztratu pohlizet jinak a muze to narusit vase dlouhodobé vztahy. Nicmeéné
pokud si predem nastavite pravidla a mantinely, mize byt nékdo ze skupiny
FFF (rodina, pratelé a blazni) vasim prvnim mensim investorem, abyste se s
produktem posunuli déle.

Andel

Tzv. andélsky investor (Business angel) byva zpravidla nékdo, kdo u? ma za
sebou zdafilou kariéru a citi potrebu pomoci ostatnim. Mdze to byt uspésny
podnikatel nebo tfeba i vrcholovy manazer, pravnik, doktor ¢&i jinak profesna
uspesny ¢lovék. Casto neinvestuje Jjenom penize, ale i svoje know-how a do
rozvoje vaseho podnikani se aktivné zapojuje. Véetsinou investuje do oboru.
kteremu rozumi. Tomuto pfistupu se fika smart money. Sveho andéla ale
vybirejte peclivé. Stejné tak, jak dokaze efektivne pomoci vasemu podniku v
zacatcich, mUze ho rozlozit zevnitf. Ne kazdy angel investor ma uplné ciste
umysly a je mozné, ze bude chtit vase podnikani ovlivnit az moc nebo nad
nim prevzit uplnou kontrolu. V CR vznikaji asociace, které se snazi sdruzovat
a vzdélavat angel investory. Mezi né patfi napf. Carage angels nebo DEPO
Angels™. Tyto i dalsi skupiny se snazi o kultivaci ,andélského” prostredi, které
v CR zatim neni rozvinuto tak. jako v zapadnim svété,

Inkubatory, akceleratory, business investori

Vase podnikani mohou nakopnout i subjekty. které samy podnikaji v oblasti
podpory novych napadu. Inkubatory a akceleratory vétsinou nabizi misto
penez zazemi, know-how a kontakty vyménou za mensi podil ve vasi
spolecnosti. Na ceskem trhu je jich relativné dost v rizneé kvalité a s
rozdilnym zamérenim. Pomoci mohou i velke firmy, které radi podporuji
zacinajici podnikatele ve stejnem oboru a v projektech, které jsou v souladu
s Jelich strategii. Pokud tedy napf vymyslite finanéni produkt, maze vam
pomoci  konkrétni  bankovni  inkubacni program.  Seznam riznych
podporovatelti jsme pro vas pfipravili ve StartupBox mape'.

“ GA: g-angels.cz, DEPO: depoventures.com/depo-angels
" StartuBox mapa: startupbox.cz/mapa-ekosystemu
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Crowdfunding

Crowdfunding je zplsob financovani, pfi kterem vétsi pocet jednotlived
pfispiva mensim obnosem k cilové castce. Jedna se tedy o kolektivni
financovani. Penize se muzZete pokusit ziskat na jedné z crowdfundingovych
platforem, ktera umoznuje zvefejnit vas napad a pozadat zde o financni
podporu. Mezi nejznaméjsi platformy patfi Kickstartercom (zamérfeni na US),
IndieGOGO.com (EU) nebo treba ceské stranky HitHitcom, FundLiftcz a

Startovac.cz.

Bankovni pujcka

Asi ta nejbéznéjsi véc, kterou muizete udélat pro ziskani penéz, je zajit se
svym podnikatelskym zamérem do banky. Ty byvaji konzervativnéjsi a
obecné méné ochotné jit do vétsiho rizika. Je tedy potfeba vzit na védomi,
7e banky se Fidi internimi smérnicemi a vétsinou uprednostnuji béznée
podnikatelské modely pfed revolucnimi myslenkami. Vyhodou je, Ze si
neberou podil ve firmé, ale pouze urok. K tomu navic ¢asto chteji nejakou
hmotnou zaruku, napriklad nemovitost.

Venture kapitalovée fondy (VC)

VC fondy pro vas budou zajimave (a vy pro né) vétsinou az ve chvili, kdy
budete mit rozjeté podnikani, stale zakazniky a prvni kontinualni prijmy.
Castou chybou a ztratou ¢asu byva jejich oslovovani v prilis rane fazi. Na
druhou stranu se i VC stale castéji poohlizeji po zajimavych projektech uz na
zacatku, aby nasli vychazejici hvézdy zavéas. Pokud jste tedy vymysleli neco
genialniho nebo mate v ruce zazra¢nou technologii. mohli byste uspet.

Vefejna podpora, vedecke granty atp.

Pro podchyceni viech pfipadu financovani se zkuste také podivat, zda pro
vas podnikatelsky zamér neexistuji verejne statni dotaéni programy. Pokud
pusobite na univerzité, zjistéte si, zda pro vas neni vhodny vedecky grant.
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EX] pitch deck

Toltt;:h k(:;fl;@y tajkz .Pitch Deck’) je struéna prezentace vaseho byznys planu

€ predstaveni vaseho napadu vyuzij 5 |

. ' edsta yuzijete casto, od hledani

Investora, pres prihlasky do inkubator Bk
v : oru nebo akcelerator ilani j

pfilohu v e-mailu, kdy? budete adat o schazku. Pofosestanae

tIJEJVQd slova pochazi z , Elevator pitch”, nebo-li
| :\:gﬂtno_pgi;l ze startupove scény. Proc ve vytahu? Traduje se, ze nejmovitéjsi
stori drive sidlili v nejvyssich ‘
| patrech mrakodrapl. Takse cil
startupisty bylo dostat se s investorem do vytahu a béhem m:’nutymsjg}

napad predstavit tak, aby se stihl vyjadfit dfi :
b ' yjadrit dfive, nez dojed ; )
pater. Pojdte si tedy zkusit vytvorit svj Pitch, jedete az do vrchnich

«Predstaveni ve vwitahu”, Jde o

ProtoZze uz i pFf A
4 SC;Z;:;Z ;?‘:{?iu' frgfentao pred vami vytvorily statisice lidi existuji pro
nkretni tipy a rady. Ty jsou sepsan int &
: y v PowerPoint $abloné
kterou najdete na webu IdeaBoxuy v sekei Ke stazeni. | tady plati, Ze do va(;

prezentace budete opakované sa Snit i Si
by e hat a meénit ji k lepsimu podle zpétne

Zakladni obsah Pitch Decku:

Pribeh ilustrujici problematiku
Rozpad problému

Popsani cilove skupiny
Predstaveni vaseho feseni
Velikost trhu a zakladni ¢isl
pozornost

Tym a jeho motivace

Nasledne kroky: pfipadné vyse investice, kterou potrebujete

® o o o o

a. pro¢ stoji za to vénovat tématu

Stahnout si 3ablonu z web
u IdeaBoxu a sestavit prvni verzi sve
- - - - - erz
Pitch Decku. Upravit Jej, jak uznam za vhodne. : svene
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EXA Jedna stranka staéi, milacku

Vase snazeni o ziskani investice nebo prvnich zaka‘zniknj_} L.,lr('ii‘té po.dpoii al:‘cisl/iz
budete na internetu vidét. Vas produkt by mel v tgto fazi mit online str )
ktera odprezentuje vas, vas produkt i propozici nabidky.

Pro zacatek si vystacite s jednou strankou, tzv. one-pager. Pokucg Jsr’féf;
Uspésné pfipravili Pitch Deck, mate jiz pllku prace hotovou. Co by
stranka obsahovat?

zice o ’ . -
::dpr:)tova nabidka pro vase potencialni zakazniky. Mluvte jazykem sve

Seni fi Apovedu
cilové skupiny, popiste problém, feseni a pridanou hodnotu. Jako napo
si vemte k ruce sv{j aktualni Lean Canvas.

ormace o vas N ) ’ N |
:;L;LeZité je takeé to. aby zakaznici védéli, kdo stoji za tim skvélym produktem

. : . - deite
Predstavte sebe a svoji vizi. Jestlize mate zal(?zenou firmu, pridej
identifikacni udaje a sidlo pro zvyseni daveryhodnosti.

{pricing) ) ' o
S:g: :abl'dkga by méla obsahovat i cenu. Pokud ji nechcete mit verejne

uvedenou na strankach, tak alespon pridejte kontakt nebo formular, ka
napsat, pokud ma zakaznik o nabidku zajem.

mulaF pro sbér poptavek ) . N .
'L:}cr’;ité zajiztéte aby web dokazal sbirat kontakty se ;:’:uema o vas g:)t;odrt:1 .
Nezapomente mit vyfesenou ochranu osobnich udaju dle_.GI.I)PR. a \ééel
zakaznik jistotu, ze jim poskytnuté informace budou slouzit jen pro Y,

pro¢ vam je dal.

Webovaanalytika =~ vaseho webu je nastaveni mereni

AVNE s [ febujete
navstévnosti. Pro to, abyste se spravne byznysovg rqu:uodovah. F)-Otrfalgbu
relevantni data. Sledujte navstévnost, co lidi konkretne ¢tou na vase 3
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kolik jich projevi zajem atp. Podle nameérenych dat web optimalizujte. Dnes
se jiz zakladem staly nastroje GoogleAnalytics.com a HotJarcom

Kde a jak udélat rychle a levne webovou stranku

Pro to, abyste si vytvorili one-pager nepotrebujete programatorske znalosti
ani grafického designéra. Na internetu Je mnoho sluzeb, pomoci kterych sj
web jednoduse naklikate a grafiku si vyberete z mnozstvi nabizenych
predpfipravenych sablon. Ze zahraniénich to jsou napfiklad Wix.com,

WebFlow.com nebo SquareSpace.com, z Ceskych doporucujeme napriklad
SolidPixels net.

Vytvoreni stopy

Ted, kdyz uz mate hotovy web, je na ¢ase, aby o vas svét védél a vas
produkt byl dohledatelny. Zacnéte svlj produkt registrovat na mista, ktere
prohledavaji - startupovi skauti, kdyz se divaji po zajimavych lidech a
napadech. Kromé nich si vas zde muze viimnout potencialni partak, investor
nebo treba mentor. kterého vas produkt zaujme a bude vam chtit pomoci.
Krome ruéniho zaindexovani vasich stranek do Google a na Seznam, si
miZete vytvorit profily i na dalsich strankach.

e Pomulze, kdyz budete mit vytvorene profily na socialnich sitich jako
jsou Facebook, Instagram, LinkedIn a Twitter Samoziejmé to zales|
na vasem zaméfeni. Kazda ze siti ma svyj targeting. Takze pokud
mifite na manazery z B2B segmentu, spise se vydate na Linkedin.
Na tomto profesnim portale se muaze vyplatit i zalozeni
specializované skupiny (Group). Pokud cilite na mladsi generaci a
BaC, spise budete preferovat Instagram atp.

® Budeme moc radi kdyz se registrujete na nasem portalu
StartupBox.cz, kde najdete dalsi zajimave tipy a zdroje, jak svUj
napad posunout kupfedu.

* Jakmile uz budete mit hotove MVP, doporuéujeme vyjit ven pro
zpétnou vazbu na specializovany zahraniéni produktovy portal
ProductHunt.com. Ne? se do samotné pripravy pustite, zkuste portal
chvili sledovat a navnimat, jaké ma zakonitosti. Co se tam vyskytuje
Za produkty a jak je ostatni komunikuji.
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[ ]

. Hioti do
ate | ici chcete uchazet o pifijeti
d hledate investici nebo se ehoel : fije °
:gtrere'ho ze zahraniénich inkubatort, meéli byste mit vyplnény pro
na téchto portalech: Angelco, F6S.com a CrunchBase.com.
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9 Rozhodnuti

Dala vam prace s ldeaBoxem zabrat? Tohle véechno byl jen zacatek. Pokud

Jjste nelenili a splnili jednotlive vyzvy, které pred vas tento box kladl, bohuzel
i bohudik, stale jste na zacatku vagi cesty,

To, Ze mate za seboy prvni prichod skrze jednotlivé nastroje neznamena, e
se k nim uz nemusite vracet. Naopak. Kdykoliv ujidete kus cesty vpred,
vedomeé se vratte k vasim vytvorlim a projdéete je. Jednak vam pomohouy
vZpomenout si, jak jste to plvodné zamysleli, druhak uvidite na vlastni ¢,

Jak se vam postupné vas napad méni pod rukama. To nejen, ze nenj Spatné,
To chcete.

podobné, jako kdyz jste se jako dite ucili jezdit na kole. Taky jste méli y
zadniho kola podplrna kolecka? Nes Jste chytili balanc, tak slouzily dobre.

Jinovaéni rovnovahy" budete pouzivat jednotlive nastroje podle potfeby, ne
protoze vam to fekl box Nastrojl, které mozete pouzit, je viak vice® 3 my
drzime palce v jejich dalsim objevovani.

Nyni vas nejspise ceka rozhodnuti, kam dale s vasim napadem pokracovat.
Usli jste kus cesty a je Uplné v pofadku, pokud jste nyni plni pochybnosti.

9.1 Povzbuzeni a strachy

které nejsou shadné, ale naocpak jsou plne nejistoty a obav, chce dost

mentalni sily. Nikdo nefika, ze to je a bude snadné. Treba vam vsak
Pomohou nasledujici radky.

*® Dalsi najdete napriklad v hezkeém prehledu 100metod.cz
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Nejcastéjsi vymluvy naznacuji, ze v tom nejste sami. Pochyby jsou prirozene:

Napad je fajn, ale ted neni dobra doba na rozjezdy novych véci.
Nemam na to ted prostor. Aktualni prace mi bere dost cCasu i
energie. To nepUjde.

e Negjsem na to pripraveny. Nejsem dost dobry. Jesté bych se mél
naucit to a to, nez do podnikani vkrocim,
Mam rodinu a hypotéeku, musim vydélavat.
Nevim, jestli tohle je ,ten pravy” napad, kteremu se chci vénovat.
Vidim strasne moc rizik, které mohou napad zhatit.

Nejcastejsi povzbuzujici vnitini rozpravy lidi v teto situaci:

e Mandat se nedostava, mandat se bere. A protoze je lepsi prosit o
odpusténi, nez zadat o povoleni, jdu do toho. Budu panem sveho
zivota. Nebudu uz cekat na prilezitost, kterou mi do zivota pfinese
nékdo jiny. Budu svobodny.

Penize budou a my nebudeme. Kdyz nejde o zivot, tak nejde o nic.

e At si rypalove kolem mé mysli, co chtéji Az se oni pro néco
rozhodnou a vydaji se do neznamych vod, budu jejich nazory
poslouchat. Do te doby, at si rikaji, co chtéji.

e | kdyby napad selhal, odnesu si obrovskou davku zkusenosti, kterou
mi uz nikdo nevezme. | kdyby se to sesypalo na hromadku, cely
pribeh mi pomuze minimalné k lepsi praci jako zachranné siti.

Doporucujeme, napiste si do vaseho zapisniku vase vnitini rozpravy. Co se
vam v tento moment honi hlavou? Z ceho mate obavy? Velmi casto totiz
staci obavy pojmenovat a strach se rozplyne.

Zaroven si napiste pozitivni stranku véci: Z ceho jste naopak nadseni a tesite
se na to? Co jsou zkuSenosti a role, ktere byste si moc radi osahali? Za co
jste uz za dosavadni cestu s ldeaBoxem vdéecni? K témto bodim se vracejte
kdykoliv vase motivace zahapruje.
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9.2 Gratulace

prolomili. Jak fika znamy citat hokejisty Wayna Gretzkyho ,Minete 100 % strel
ktere nevystrelite.”

Pokud s vami hodnoty, ktere se prolingji touto knihou, rezonuji, podepiste
nas Manifest Intrapreneura?” a stante se tak soucasti komunity lidi, ktefi se
snazi veci kolem sebe ménit k lepsimu.

Zaroven budeme moc radi, pokud byste s nami i komunitou nasdileli vase
zkusenosti, vystupy a zaseky. Nemusite na to byt sami. Minimalné by bylo
uplne uzasne, pokud byste nam poslali alespon jednu fotku s boxem, jak na
vasem napadu pilné pracujete.

Jsme vam k dispozici na e-mailu box@outboxers.com.

Hodné stésti v dalsi ceste. A at se prasi za kocarem!
Dalibor

Y Manifest hodnot podnikavych lidi: Intrapreneurmanifest.com
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5= e dny SR

Casto kladené dotazy (FAQ)

Co mam délat, kdyz jsem zasekly/a na misté?

Jasné, to se muze stat kazdéemu. Cest. jak ze sacarovaného kruhu, je nékolik:
dem/kou, kterého si profesné vazite
t. kde se aktualné nachazite a jake
da zpétnou vazbu a

e Domluvte si schuzku s kamara
a véfite mu. Zkuste mu predstavi
planujete dalsi kroky. Poproste ho/ji, at vam
polozi jakekoliv otazky, které ho/ji napadaji.

e Popiste vas stav do diskusnino fora na webu ldeaBoxu®. Véfime, ze
se najde dobra duse, Kktera vam napovi, jak dal.

Kde mam hledat dalsi materialy?

o ucely jsme vytvofili web, na kterem najdete dalsi nastroje,

Presné pro tyt
tipy a triky a odkazy na dalsi zdroje: htt@://ideabox.outboxersccm

Co délat, kdyZ jsem v prubéhu cesty zjistil/a, ze napad neni dost dobry?
niho guru Ashe Mauryai: Zivot je prilis kratky
na to, abychom stavéll produkt, ktery nikdo nechce’. Zahozeni napadu
vnimejte jako uspéch a méli byste jej oslavit, Ne? si budete ale uplné jisti, ze
to nejde, zvazte upravy zmen (pivot) cilove skupiny, problemu nebo feseni.
Domluvte si setkani s kamaradem, kterého si vazite a zkuste mu predstavit
aktualni stav. Pokud to opravdu nejde. Super. Pozvete lidi, ktere mate radia
usporadejte menéi oslavu. Vypravejte jim pfibéh vasi cesty a co jste se po
cesté naucili. Nasledne zacnéte vymyslet, co rozjedete dalsiho.

Skvéle! Gratulujeme! Slovy agil

Co délat, kdyz jsem ztratil/a motivaci a uz nechci pokracovat?

To se stava, dokonceni IdeaBoxu je samoziejmé dobrovolné, takZe vas nikdo
pranyfovat nebude. Napad ted pustte Z hlavy a vratte se k prvni kapitole,
ktera byla o vnitini motivaci. Pamatujete? Ted je ta prava chvile si poloziti 5X
otazku Pro¢ uz to nechci délat? Hledate korenovou pficinu, nikoliv vymluvy

8 hitps.// ideabox.outboxerscom/ forums
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typu ,Nemam na to éas"
o 0 cas’ ldeaBox je totiz i -
vnitfnich motivaci a limitc. 6 1oliz | @ poznant selve sama & svych

Jak dlouho trva, nez se byznys zestabilni?

Statistiky mluvi o 7
i 4 az 5 letech. Ale ned3 sali =
skvele a trva to 2 roky, jindy klidné 8 let e

Co délat, kdyz jsou dva Lidé

= ' va lidé s normalni praci

5ilf 2 s e praci, oba berou tfeba 25 tisic K¢

podnikatsfg ga mesu:?_Jak v tomhle zacit ovéfovat napad an::s:f };C?

i  SCYZ na to nejsou penize ani prostor? Kdyz nechaji své e' y
ou mit na hypoteku, na déti atp. R e

Ano, tato situace nema |

] ehkou odpovéd. Ale j s

na discipli E o o e jde to, jen je to o to narocnéjsi

kil n[;lr:u, od.hodlanl a vydrz. | kvali témto situacim vznikl t‘_entgabrocneJSI
usel jit vabank do podnikani s obrovskym rizikem oAby

Jak se rika : fx

e Zac’:itvi j;i:tup?ve scene Mysli ve velkém, ale zacni v malem.” \Uréité
pné po vecerech a o vi ‘ e

napfiklad ; ] vikendech. Rozpracov ;
pa Emi[e Seps::;sécl tc.ahotowboxu. Vzdelavat se a startovat pliojekt Ei,t n:;p,ad.
5 pres 1o na'ie'JEhO z|vot‘§sghopnost, muzete prejit na castecny av em.
) najit investora Ci ziskat penize skrze crowc:h‘ur'udim_:pgy-l-éma.zek
. Take se

muzete nasledné zapoji i -
jit do inkubaénih 2
pomohou posunout se dal. o/akeeleracniho programu, kde vam

Pridame jesté citat od J i
: ana We Y s
hleda davody.” richa ,Kdo chce. hledd zpusoby, kdo nechce

Co kdyz nemam zadny napad?

l}fépady jsou vsude kolem, jen se j i B

A ] ey e, ”Je musime ucit vnimat. A to ch 2N

o o C;e;: izotjl a;1;:1trodem stg;ovatel& a na tom se da stavét. (é)ebirai?emt:

oy 1o nost .\.fyuzUj[e. Vsude, kde néco nefunguje nebo je

T yty potrijIaL UcCte se takove véci védomeé sled :
. Rozeberte do Sroubku problémy a najdete, co hledate o

9 Crowdfundi aly: vi
unding portaly: vice na napfiklad hithitcom nebo startovac.cz
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Dalg{ variantou je najit a pravidelne se potkavat s komunitou aktivnich,
podnikavych lidi. Tady totiz plati 1+1-4. Kdyz prijdou dva lide kazdy s
napadem a vzajemné si ho predstavi, oba pak odchazeji s dvéma napady. A
nékdy se to da skombinovat a vznikne paty. nebo spolecnée brainstormuiji a
vznikne Sesty, sedmy. osmy.. Napad nic nestoji, nebojte se O néj. Co
rozhoduje. je akceschopnost a realizace. Tzn. mate kolem sebe par lidi, které
bavi diskutovat © napadech a moznostech trhu? Super. Pojdte posunout

hospodskée tlachani do systematicke roviny.

Dale pomaha védome hledani inspirace v zahranici. v ramci startupovych
medii a portald Ci poslouchani zajimavych podcastu®.

Jak se donutit zacit?

Znate to, nejtézsi je zacit. Jakmile zacnete, u? to jde uplné samo. Takze zde
plati stejna doporuceni jako pfi boji s prokrastinaci. Dejte si opravdu maly cil
a jakmile jej splnite, klidne toho nechte. Jen si feknéte daléi cil a kdy budete
pokracovat. Napriklad, pokud byste psali knihu a nechtélo se vam. Reknete

si 7e si ted pljdete jen na chvilku sednout k pocitaci a napisete dvé prvni
véty. A pak uvidite.

V kolika letech idealné zaéit podnikat?

Na to neexistuje jasna odpoveéd. Kazdy vek ma své pro a proti. Schématko
nize porovnava vyvoj energie (drajvu) a mnozstvi byznysovych zkusenosti.

Jako mlady clovek (A, feknéme treba student, mate spoustu energie, ale
zase vage zkusenosti jsou pravdépodobné v zacatcich. To s sebou nese fakt,
7e budete znovu proslapavat jiz vymyslene véci, nové objevovat jiz
vyfesene. Budete u hodné témat ve stavu ,nevim. Ze nevim’.

2¢ 7ajimavych podcastd je cela fada. Vice napfiklad na ceskepodcasty.cz
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Dalsi faze. < 4 - )

zkuéenosfec:dy se pocatek vasi podnikavosti nabizi. je po urcitych

e ot ' a'le JeSte" p_red zalozenim rodiny (B). Jste plni elanu a chcyt
et. mate mozna trosku mené energie nez mlady student ilz

V neposledni radé se otevird zaji :
. a zajimave okno po tom : :
déti. vy mé N ] , co vam trosku odro
o »Yaseati Sféstate!;zkusenostl, abyste vedeli, co a jak délat. V této fa;t(%b)l
enosti vsak i vasi nejvétsi b <
uvédomuj Y - rzdou, protoze si nejvi
: 'omujete a .\ndite vsechna rizika. Hife se vam tak vyrazi nnee
ocabce na neklidne byznysoveé vody. YA e vaEhilate

Univerzalni odpovéd ted i
i vy v tomto pripadé neexistyj lezi
- i tex C je. Zalezi pouze :
zaéla L nsergn j qﬁhqdlam. ngnktad Mark Zuckerberg nechal vzsoké glfo\l/a&
podnikanim chvili po sveé dvacitce. Naopak Jeff Bezos dr?e&s]

nejbohatsi clovek planet 2al i
y, zacal jako analyti 5 e
vrhnul do e-commerce podnikani ALK 7 TRpEVe. 2 sy Hidltee se
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Qulboxers

Jsme inovaéni a designové studio Outboxers, ktere
pomdhd firmdm od ovéfovdni ndpadu, pres navrh a
vyvoj produktud, az po vstup na trh.

Nasi misi je podporovat podnikavost ve spolecnosti.
Jak u zaéinajicich podnikateld, tak i u inovatoru ze

zabéhlych firem.

outboxers.com




