KAPITOLA 3

Rozhodnéte se, co budete dal délat

Jako zakladatel firmy se snazite pfijit na to, ¢im stravite dalsich pér let svého Zivota. Vas
startup chcete pomoci lean metod budovat predevsim proto, abyste nepromarnili zbyte¢-
né velkou ¢ast Zivota praci na néc¢em, o co nikdo nema zajem. Jak fekl Marc Andreessen,
investor v oblasti rizikového kapitélu a zakladatel firmy Netscape: ,, Trhu, ktery neexistu-
je, je uplné jedno, jak jste chytfi.“

Doufejme, Ze mate alespon zakladni ponéti o tom, co chcete vytvorit. To jsou vase vychozi
plany, které byste méli otestovat pomoci analyzy. Potfebujete metody, které vam umozni
rychle a diisledné formulovat hypotézy ohledné svého napadu, abyste je mohli ovétit, nebo
vyvratit testovanim na redlnych zakaznicich. Pro tento proces doporuc¢ujeme metodu Lean
Canvas od Ashe Mauryi, kterd pomaha upravovat a definovat obchodni model prostfednic-
tvim vyvoje se zakazniky. Na Ashovu metodu se jesté podivaime v dalsi ¢asti této kapitoly.

Ale toto platno (Canvas) je pouze polovina toho, co pottebujete. Nejde tady jen o to, najit ob-
chodni model, ktery bude fungovat. Musite také najit néco, na ¢em skute¢né chcete pracovat.
Bud Caddell, strategicky konzultant, bloger a designér, ma tfi jasna kritéria pro rozhodovani,
nad ¢im travit ¢as: néco, v éem jste dobii, néco, co chcete délat, a néco, ¢im si dokdzete vydélat.

Podivejme se blize na Lean Canvas a Budova tfi kritéria.

Lean Canvas

Metoda Lean Canvas je v podstaté vizualni papirovy obchodni plan, ktery nabizi moznost
rychlych a aktivnich zmén. Vytvoril ji Ash Maurya, kterého inspiroval Business Model Canvas

9 http://pmarca-archive.posterous.com/the-pmarca-guide-to-startups-part-4-the-only
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PROBLEM RESENI UNIKATNI NEFER SEGMENTY
NABIDKA VYHODA ZAKAZNIKU
Uvedte tfi Nacrtnéte mozné Jedna jasné Néco, co Uvedte svoje cilové
nejzasadnéjsi feSeni pro kazdy formulovana zprava, | konkurence nemilZe | zakazniky
problémy. problém. ktera z nahodného snadno zkopirovat ¢i | a uZivatele.
navstévnika udéla zakoupit.
1 zaujatého zajemce. 2
STAVAJICI KLICOVE METRIKY KANALY PRVNI ZAKAZNICI
ALTERNATIVY \‘;S\')‘ELEEE,;
Uvedte seznam Uvedt - Uvedte svoji cestu Uvedte vlastnosti
Uvedte, jak se tyto klicovych Cisel, ktera }’_e elsvlolj(e Ik k zékaznik(im. svych ideélnich
problémy Fesi vam Fikaji, jak p”_“;"f‘,af" | ng ¢ prvnich zakaznikil.
v soucasnosti. na tom vase firma je. EXis u,”c' sluz ©
typu: je to jako X pro 5
Y. (Napfiklad
8 YouTube je jako
Flickr pro videa.)
STRUKTURA NAKLADU ZDROJE VYNOSU

Uvedte svoje fixni a proménlivé naklady.

7

Obrazek 3-1. Celou svoji firmu mizete popsat v deviti malych polickdch.

Uvedte svoje zdroje vynosil.

6

Alexe Osterwaldera.” Jak vidite na obrazku 3-1, tvoti jej jediny arch papiru rozdéleny na devét
poli, které vam maji pomoci s témi nejzasadnéj$imi aspekty kazdého druhu podnikani.

Metoda Lean Canvas je vynikajici k hledani oblasti s nejvétsimi riziky a k posilovani ra-
ciondlni upfimnosti. Kdyz se pokousite rozhodnout, zda jste skute¢né prisli na redlnou
obchodni ptileZitost, Ash radi zamyslet se nad nasledujicimi aspekty:

1. Problém/potieba: Podafilo se vam prijit na skute¢ny problém nebo potiebu, o kte-
rych lidé nevédi, Ze je trapi?
2.Segmenty zakaznika: Znate své cilové trhy? Vite, jak jednotlivé a presné definované

skupiny cilené oslovit?

3. Unikatni nabidka: Zjistili jste, jak srozumitelné, osobité a poutavé vysvétlit, proc jste
lepsi nebo odli$ni?

10 http://www.businessmodelgeneration.com/canvas

52 KAPITOLA 3



4.Reseni: Dokazete nalézt spravna feseni danych problém?

5.Kanaly k zdkaznikim: Jak dostanete svij produkt nebo sluzbu k zdkazniktim a jak
dostanete vy penize od nich?

6. Ptijmy: Odkud budou prichazet penize? Budou platby jednorazové, nebo pravidelné?
Bude platba vysledkem primé transakce (naptiklad nakup jidla v restauraci), nebo
néceho neprimého (predplatné ¢asopisu)?

7. Naklady: Jaké pfimé, proménné a nepfimé naklady budou spojeny s provozem vasi
firmy?

8.Kli¢ové metriky: Vite, jaka ¢isla mate sledovat, abyste védéli, jestli délate pokroky?

9. Neférova vyhoda: Pomoci jaké ,,paky* ziskate pfevahu nad konkurenci?

Metodu Lean Canvas doporucujeme kazdému startupu. Nabizi vybornou prilezitost
k pouceni a rozhodné stoji za vynaloZeny Cas.

Na ¢em pracovat?

Lean Canvas vam nabidne formalni systém, ktery vim pomuzZe vybrat si oblast a zamére-
ni ¢innosti své firmy. Je zde vsak i lid$téjsi stranka véci.

Opravdu to chcete délat?

Tuto otazku si poklada pfilis malo lidi. Investoii vzdycky fikaji, Ze hledaji zapalené zakla-
datele, kterym skute¢né zalezi na tom, aby vyresili néjaky problém. Této otdzce se oviem
vénuje prili§ malo ¢asu. Pokud ma va$e firma prezit, musite zjistit, kde se nachazi pruse-
¢tk poptavky (po vasem produktu), schopnosti (zda produkt budete umét vytvorit) a za-
palu (zda vam na produktu zalezi).

Tato trojice faktori je ¢asto prehlizena a ustupuje surovym datim a pfivalu zpétné vazby
od zakaznikid. Mélo by to ale fungovat jinak. NerozjiZzdéjte firmu, kterou budete nendvi-
dét. Zivot je piilis kratky a vase unava se brzy projevi.

Bud Caddell pouzivé velmi jednoduchy diagram znazornujici to, na ¢em by lidé méli pra-
covat.
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CO DELAME DOBRE

NAUCIT SE NAUCIT SE
MONETIZOVAT TN

HURA!

CO CHCEME NAUCITSETO ZA CO NAM
DELAT DELAT LEPE ZAPLATi

BUD CADDELL WHATCONSUMESME.COM

Obrazek 3-2. Diagram Buda Caddella patii na kaZzdou ndsténku kariérniho poradce.

Budiiv diagram ukazuje tfi vzdjemné se prekryvajici kruhy: to, co byste chtéli délat; to,
v ¢em jste dobfi; a to, za co vam zaplati. Pro kazdy prisecik dvou kruhtt Bud navrhuje
urcity postup:
e Pokud chcete délat néco, v ¢em jste dobfi, ale nikdo vam za to nezaplati, naucte se
monetizovat.

e Pokud jste v né¢em dobti, lidé vam za to zaplati, ale vy to délate neradi, naucte se 7i-
kat ne.

e Pokud néco délate radi, lidé vam za to zaplati, ale vam to moc nejde, naucte se to délat

dobre.

To nejsou jen vyborné rady pro kariérni poradce. Pokud chcete zalozit novou firmu, mu-
site se témito tfemi faktory zabyvat také.
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Polozte si tyto tfi otazky:

Za prvé. Dokdzu to, co chci délat, délat dobre? Jde tu o vasi schopnost uspokojit potieby
trhu lépe nez konkurence a to zélezi na kombinaci designu, kddovani, brandingu a nepte-
berném mnozstvi dalsich faktort. Pokud zjistite, Ze na trhu existuje skute¢nd potteba,
pravdépodobné nebudete jedini, kdo se ji bude snazit uspokojit. K tspéchu tak budete
potfebovat veskery svij talent. Méte rozsahlou sit pratel a kontaktt, kterd vam mize
poskytnout nefér vyhodu, ktera by zvysila vase $ance? Mate potrebny talent, abyste to,
na ¢em bude zalezet, dokazali délat opravdu vyborné? Nikdy nezaklddejte firmu za stej-
nych a férovych podminek - ty md k dispozici kazdy.

To samé plati pro lidi pracujici ve velkych organizacich. Neuvadéjte novy produkt a ne-
snazte se o vstup na novy trh, pokud vam vas stéavajici produkt a trh neposkytuje nefér
vyhodu. O podil na trhu se budete muset poprat s mladsi konkurenci, ktera se nemusi
potykat se zatézi vasi organizace. Rozhodujte se tak, aby vase velikost byla pro vas vyho-
dou, nikoliv handicapem.

Za druhé. Bavi mé to, co délam? Startup naprosto pohlti vas zivot a bude neustdlym zdro-
jem frustrace. Vas$e firma bude soupetit o va$ Cas s vasimi prateli, partnerem, détmi i ko-
nicky. Musite véfit v to, co délate, abyste dokazali vytrvat a zvladat to zI¢, stejné jako to
dobré. Délali byste to dal, prestoze byste za to nedostavali zaplaceno? Je to problém, ktery
ma cenu resit? Budete hrdi na to, Ze jste ho vyresili? Je to néco, co posune vasi kariéru
smérem, kterym chcete, aby se ubirala? Ziskate tim ve své organizaci tu povést, kterou
chcete? Pokud ne, mozna byste méli hledat ddl.

Za treti. Jste si jisti, Ze vam za to nékdo zaplati?®"' Jde tady o potfeby trhu. Musite byt
schopni ziskat od svych zakaznikd za dodanou hodnotu dostatek financi bez zbyte¢nych
nékladd na ziskavani téchto zakaznikd. Navic je nutné, aby tento proces ziskavani zakaz-
nikd a financi byl $kalovatelny bez ohledu na vasi osobu coby zakladatele firmy.

Pro lidi pracujici v rdmci velkych organizaci bude mit odpovéd na tuto otazku vétsinou
podobu schvaleni projektu, ale méjte na paméti, Ze vasi konkurenci jsou jiné prileZitosti,
do kterych by se mohla vase organizace pustit, a také ziskovost souc¢asnych aktivit. Pokud
to, co se chystate délat, nebude mit podstatny a pozitivni dopad na vase finan¢ni vysledky,
mozna byste se méli pustit radéji do néceho jiného.

Tato tfeti otazka je rozhodné ta nejdtlezitéjsi. Ty prvni dvé jsou jednoduché, protoze za-
viseji na va$em rozhodnuti. Ale ted musite zjistit, jestli vam nékdo zaplati za to, co vy
umite a chcete délat.

V prvnich fazich startupu se budete potykat se zaplavou dat. Budete se utdpét v prilivu
nazort a proudu zpétné vazby.

11 Ne v8ichni lidé chtéji na startupu vydélat. Nektefi to délaji, aby na sebe upoutali pozornost, jini, aby
zménili vladu nebo zlepsili svét kolem sebe. Pokud mezi né pattite, nahradte si pfi ¢teni této knizky
cokoliv s vyznamem ,,penize” vyrazem ,vysledky, kterych chci dosdéhnout*,
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Nezapominejte, Ze hledate odpovéd na tti zakladni otazky:

o Nasel jsem problém, ktery stoji za vyfeSeni?
¢ Je moje feSeni to spravné?

e Chci ten problém viibec vyresit?

Nebo shrnuto do jedné otazky: Mél bych se do toho pustit?

Cvicenf | Vytvorte si sviij Lean Canvas

56

Jdéte na stranky http://leancanvas.com a vytvorte si svou prvni verzi Lean Canvasu.
Vyberte si napad nebo projekt, na kterém pravé pracujete nebo nad kterym premys-
lite. Investujte dvacet minut do vypracovani své prvni verze a podivejte se na to, jak
vypada. Vypliujte pole postupné podle ¢isel, ale nebojte se néktera preskodit, pokud
si nejste jisti, co do nich napsat. My si po¢kame, az budete hotovi.

Jak to dopadlo? Vidite, které oblasti vaseho napadu nebo podnikdni jsou nejriziko-
v&j$i? Mate chut pustit se do feSeni téchto rizikovych oblasti, kdyZ je mate takto jasné
rozepsané? Pokud jste si jisti, vezmeéte vypracovany arch Lean Canvasu a ukazte ho
nékomu jinému (kolegovi, poradci nebo investorovi) a pouzijte ho pro nastartovani
diskuse.
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