Minimalizujte rizika
pomoci experimentovani

Kdyz zacinate s novymi napady, obvykle se pohybujete v oblasti velké
nejistoty. Nejste si jisti, jestli budou vase ndpady fungovat. Ani jejich
rozpracovani do business planu jim jesté uspéch nezaruci. Radéji
testujte své napady pomoci levnych experimentll a poucte se z jejich
vysledkd. Systematicky tak budete zaroven snizovat rizika a nejistoty
spojené s vasimi napady. S pribyvajici jistotou potom investujte vyssi
castky do experiment(, prototypu a pilot(. Testujte vsechny aspekty
Value Proposition a Business Model Canvasu od zakaznik( az

po obchodni partnery.
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Tvorba business plani
versus experimentovani

Prvnim krokem realizace jakéhokoli (nejistého) podniku
bylo sepsani business planu. Ted ale zndme lepsi
zplsob. Business plany vyborné funguji ve znamém
prostred( s dostatkem jistot. Nové ndpady a podniky
jsou vsak casto realizovany s vyraznym podilem

nejistoty. Proto predstavuje systematické testovani

napadu, které ukaze, co funguje a co ne, daleko lepsi

a Ucinnéjsi zplsob. Nékdo by mohl dokonce

konstatovat, Ze takové plany rizika naopak maximalizuji.

Jejich precizni a uhlazend ndtura mize snadno vyvolat
iluzivni dojem, Ze pfi spravném provedeni se vlastné

nemUzZe nic pokazit.
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Napady se vsak na cesté od prvniideje po uvedeni na trh
radikalné proménujf a ¢asto na této cesté zcela zaniknou.
Musite experimentovat, ucit se a adaptovat, abyste zvIadli
tuto zménu a progresivné redukovali rizika a nejistoty.
Experimentacni proces, ktery vdm na nasledujicich
strandch piiblizime, je zndm jako customer development

¢ilean startup.

Businesspla’novani ﬁ Experimentovani

Aplikovdno na nové podniky

Historicka fakta z predchozich Uspésnych podnik{

Nejsou spravné adresovana

Maskovéna pomoci detailniho pldnu

My vime Pfistup
Business plan Nastroje
Planovani Proces
V kancelafi Kde Vterénu
Realizace planu Cil

Rozhodovaci baze
Rizika
Zapovézen Neuspéch

Nejistota

Podlozeno dikazy

Predpoklady Cisla

Nasi zékaznici a partnefi védi
Value Proposition a Business Model Canvas

Customer development a lean startup

Experimentovéni a pouceni

Fakta a ndzory ziskané pfi experimentech
Minimalizovany pomocf iterativniho ucenf se
PFijiman a chapan jako prostfedek k pouceni se

Pfiznéna a redukovana pomoci experiment(




Na zacatku testovani ndpadi své hodnotové nabidky pomoci série
experimentl aplikujte nasledujicich 10 principl. Spravny
experimentacni proces pfinasi dikazy o tom, co funguje a co ne. Navic
vam umozni adaptovat a zménit hodnotové nabidky a business

modely, systematicky také redukuje rizika a nejistoty.

@ Stdhnéte si plakdt 10 testovacich principd”

Vyuzije toho, ze diikazy
vyhravaji nad nazorem.
Cokoli si vy, vas $éf, vasi investori
nebo kdokoli jiny mysli, hravé
porazi dikazy (idedlné

z redlného prostredf).

Zbavte se strachu

z neuspéchu, umozni
vam to ucit se a snizovat
rizika rychleji.

Testovani ndpadt jde ruku

v ruce s jejich neldspéchem.
Brzky nedspéch s minimalnimi
naklady ale pfindsf vice
poznatkU, coz redukuje mozna

rizika.

Testujte brzy, precizujte
pozdéji.

Ziskejte cenny vhled rychlym

a v€asnym testovanim pomoci
levnych experimentd. Az poté
dané napady precizujte

a promyslejte do detaild.

Experiment neni realita.
Méjte na paméti, ze
experimenty prezentuji pouha
zvétsovaci skla, kterymi se
snazite presnéji nahlédnout

a pochopit realitu. Predstavujf
skvély indikator, pfesto se

od reality odliSuj.

Vybalancujte poznatky
avize.

Zapracovavejte vysledky test(,
aniz byste se otaceli zady

k vlastnim vizim a ndpaddm.
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Identifikujte zabijaky Ze vieho nejdiiv Potiebujete méritelné Akceptujte to, Ze ne Nezvratna rozhodnuti
napada. porozuméjte svym vysledky vSechna fakta jsou si testujte vyrazné
Za¢néte s testovanim téch zakaznikdm. Spravné testy vedou rovna. dakladnéji.
nejdulezitéjsich predpokladl — Testujte Ukoly, pfinosy a obtize k méritelnym vysledkim, které Dotazovani mohou sice jednu Ujistéte se, Ze ta rozhodnuti,
préaveé téch, které by mohly cely svych zékaznikd. Az potom vam poskytnou prakticky veéc tvrdit, jinou ale ve skutecnosti  kterd maji nezvratny dopad,
vas$ ndpad nejsnadnéji pohibit. testujte svou vlastni nabidku, se pouzitelny pohled na problém. délaji. Vzdy zvazujte spolehlivost jsou podlozend skutecné

kterou za nimi pfichazite. ziskanych vysledkd. provéfenymi informacemi.



Predstaveni
customer
development
procesu

Customer development je
Ctyifazovy proces, ktery zavedl|
Steve Blank, autor knih o podnikani
a pedagog. Zakladni premisa je
nasledujici: ,v kancelafi” zadna fakta
nejsou, takze musite své napady
jesté pred realizaci otestovat

na zékaznicich a dalsich
stakeholderech (napfiklad na
partnerech z prodejnich kanal
nebo ostatnich klicovych
partnerech). V této knize pouzivame
customer development proces

k otestovani predpokladd Value

Proposition a Business Model Hledani zakaznika Validace zadkazniki

Canvasu. Vlyjdéte ven z kanceldfe, abyste se dozvédéli Provedte rlizné experimenty a zjistéte, jestli
néco o Ukolech, pfinosech a obtizich svych zakaznici vitajf a ocenuji zplsob, kterym by
zakaznikU. Prozkoumejte, co z vasi nabidky jim vase produkty a sluzby mély vytvofit pfinosy
mUze pomoct vytvorit piinosy a vyfesit obtize. a vyresit obtize.
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Ziskavani zakazniku

Zacnéte vytvafet poptavku koncovych
uzivatelU. Privedte ke svym prodejnim
kanaltim zdkazniky a pribézné skalujte

vase podnikani

Realizace

Budovani spole¢nosti
Pfechod od doc¢asné organizace designované
hledat a experimentovat ke strukture, kterd je

zamérend na realizaci validovaného modelu.

WV
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Hledani versus
realizace

Hlavnim cilem fdze hleddni jsou experimenty
a pouceni, které pfindseji. To se tykd zejména
toho, které hodnotové nabidky se budou
nejpravdépodobnéji proddvat a které business
modely budou ty nejfunkcnéjsi. Vase nabidky
amodely se v pribéhu této fdze budou
neustdle vyvijet a zlepsovat, tim jak budete
testovat vsechny zdsadnéjsi hypotézy. AZ kdyz
jste své ndpady validovali, miZete prejit k fdzi
realizace a skdlovdni. S védomostmi ziskanymi
Zzexperiment( se podoba nabidek a modeld

bude postupné stabilizovat.

Tip

Zaznamenejte si kazdou hypotézu, vie, co

jste otestovali, a také v3e, co jste se pfitom

naucili. Vyuzijte Value Proposition

a Business Model Canvasy jako cestu

k postupu vpred od prvotniho ndpadu

a vychoziho bodu az k Zivotaschopné

hodnotové nabidce a business modelu.

Peclivé zdznamy z testl, postupt a dikazd

vam umozni se k nim v pfipadé potieby
kdykoli vratit.

Blank & Dorf, The Startup Owner's Manual, 2012.





