Od napadu k podnikani
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Uvod

Tento ebook je pro Vas pokud:

* Mate napad na vytvoreni produktu nebo sluzby a vérite, ze
by mohl mit velky uspéch v ,realném svete”
* Mate velkou touhu néco opravdu dokazat, ale nevite jak zacit
e se startem noveho podnikani

* sinovacemi ve vasem soucasném podnikani
e s komercializaci vysledku vaseho vyzkumu nebo vyvoje



Uvod — o ¢em je tento ebook

* Predstavim Vam nezbytné podnikatelské koncepty, které
budete potrebovat

 VVysvétlim Vam zaklady téchto konceptu

* Nasméruji Vas na zakladni literaturu, ze které se muzete
dozvedeét vice

* Nabidnu vam 10 lekci intenzivniho podnikatelského tréninku
Od napadu k podnikani, ve kterém si vse oveérite v praxi

* Klicem je metoda Lean Startup



Uvod — kdo je Vaclav Sudef

* Drive:

* |IT (vyvoj softwaru)

e prumyslové firmy (finan¢ni management)

* globalni poradenské firmy (outsourcing management)

* Nyni:
e aktivniinvestor (startupy)
e podnikatel (vaclavsusen.cz, pilvs.cz, GrowBUSINESS s.r.0.)
* predseda spravni rady nadacniho fondu (nfls.cz)
* propagator vzdélavaciho tréninku pro zacinajici podnikatele
Od napadu k podnikani (vyuziti implementacni metody PIL - iLab)



Uvod — obsah prezentace

* MoC

* MoC
(Pro

* MoC

ul 1 — Metoda Lean Startup

ul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni
olem/solution fit)

ul 3 — Podnikatelsky model (Business Model Canvas)

* Moo

ul 4 — Proces vyvoje zakaznika (Customer Development)



Modul 1 — Metoda Lean Startup

Klicové komponenty: =g ==
* Podnikatelsky model -
(Business Model Canvas) l
[ - (—m,gp.%a,mm,[—w ”\
* Proces vyvoje zakaznika |
i gl 18
(Customer Development) —SE
N\
RIS e
* Proces agilniho vyvoje produktu . 1 RARE
: : : - ALY, |
(Agile Engineering) A =



Modul 1 — Metoda Lean Startup

Doporucena literatura:

Steve Blank:
Why the Lean Start-Up Changes Everything

Steve Blank:
Owner’s Manual: The Step-By-Step Guide

for Building a Great Company

Steve Blank:
htpps://www.udacity.com/course/ep245
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Start-Up Changes
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THE STARTUP
OWNER’S MANUAL

The Step-by-Step Guide for
Building a Great Company

Steve Blank and Bob Dorf



Modul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni

Prvni cviceni:
e Jaky produkt nebo sluzbu zamyslite poskytovat?

e Kdo jsou zakaznici, kterym tento produkt nebo sluzbu budete
poskytovat?

* Jakou hodnotu Vas produkt nebo sluzba poskytuje témto
zakaznikim?



Modul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni

Tri nejdulezitéjsi prvky Vaseho podnikani:
* \Vas produkt nebo sluzba

* \Vase zakaznické segmenty (je jich pravdépodobné vice nez
jeden)

* VVase specifické hodnotové nabidky pro tyto segmenty



Modul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni

Kvizova otazka:
* Jaky je nejbéznéjsi duvod pro neuspéch zacinajiciho
podnikani?

* Je jich mnoho, ale jaky je podle Véas ten nejbéznéjsi duvod?



Modul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni

No Market Need

Based on an Anal

Ran Out of Cash

Not the Right Team

Get Outcompeted
Pricing/Cost Issues

Poor Product

Need/Lack Business Model
Poor Marketing

lgnore Customers

Product Mis-Timed

Lose Focus

Disharmony on Team/Investors
Pivot gone bad

Lack Passion

Bad Location

No Financing/Investor Interest
Legal Challenges

Don't Use Network/Advisors
Burn Out

Failure to Pivot
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Top 20 Reasons Startups Fail
P
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https://www.cbinsights.com/research-
reports/The-20-Reasons-Startups-Fail.pdf

www.cbinsights.com



Modul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni

Pro vytvoreni uspésného podnikani potrebujete:

1. Sprdvné urcéenou skupinu zakaznikt a

2. produkt (sluzbu), ktery

3. resi problém nebo uspokojuje potrebu nebo naplnuje
touhu,

kterou tito zakaznici opravdu maiji.



Modul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni
Co je to problém?

MuUzete na trhu identifikovat a potvrdit existenci realného
problému nebo potreby zajimajici dostatecny pocet lidi?



Modul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni
Co je to reseni?

Mate realizovatelné reseni (inovaci) pro uspokojeni daného
realného problému nebo potreby?



Modul 2 — Nalezeni problému a jeho reseni

Doporucena literatura:

Hwt eate products and
rvices customers want.
Gttrtdwth t

Value

Alexander Osterwalder: PI'OPOSItlon* ‘IJ **vf’ﬂ

Value Proposition Design:

How to Create Products

and Services Customers Want Vydélavejte \
svymi ¢

napady

(Ceské vydani: Vydélavejte svymi napady)




Modul 3 — Podnikatelsky model

Kvizova otazka:

Jak spravne definovat zacCinajici podnikani (startup)?



Modul 3 — Podnikatelsky model

Startup je

docasna organizace,

ktera hleda

opakovatelny, skalovatelny, profitabilni a udrzitelny

podnikatelsky model



Modul 3 — Podnikatelsky model

Podnikatelsky model
zobrazuje, jak firma vytvari a dodava hodnotu pro zakaznika a

jak vytvari hodnotu pro sebe.

Klicovi Klicové Hodnotové [Vztahy se [Zakaznické
partnefri aktivity nabidky zakazniky [segmenty
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nakladu prijmu




Modul 3 — Podnikatelsky model

Jak zacit:

* \Vyplnte vSech 9 slozek svého podnikatelského modelu —
vyplnte prvni hypotézy, co nevite, nechte nevyplnéné

e Udélejte to rychle

* Formulujte hypotézy ve zkratce

* Netrapte se s tim prilis dlouho

e Udélejte to tak, jak v soucasné dobée nejlépe umite

e Zamerte se hlavné na Zakaznické segmenty a na jejich
Hodnotové nabidky



Modul 3 — Podnikatelsky model

Doporucena literatura:

e
Alexander Osterwalder: Business e
Model (_\—-ﬁ' :
Business Model Generation: Generation “v/ e

A Handbook for Visionaries,

Game Changers, and Challengers
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(Ceské vydani: Tvorba business modeld) - Beagy



Modul 4 — Proces vyvoje zakaznika

Podnikatelsky model je Vas soubor hypotéz

* To, Cemu verite, ze je pravda, nemusi byt nezbytné pravda ve
skuteCcném realném svete

* Je potreba byt pokorny a prijmout skutecnost, ze hypotézy
Vaseho podnikatelského modelu jsou pravda pouze za
predpokladu, ze je ovérite u zakazniku z realného trhu

* Vyjdete ven z kancelare a testujte hypotézy Vaseho
podnikatelského modelu u skutecnych zakazniku (specialné
se zamerte na zakaznické segmenty a jejich hodnotové

nabidky)



Modul 4 — Proces vyvoje zakaznika

Vyjdéte ven z kancelare a hovorte se zakazniky
* Rozhovory nejsou prodej produktu

* Ptejte se otazky s otevrenym koncem a nechte zakaznika
mluvit

* Rozhovory vzdy z oCi do ocCi (osobné testujete hypotézy)

* Pokud se nékteré hypotézy nepotvrdi, upravte podnikatelsky
model a testujte znovu

* Pri rozhovoru vzdy dodrzujte nasledujici poradi:
Lidé - Problémy - Redeni



Modul 4 — Proces vyvoje zakaznika

Lidé — Problémy - Re3eni

* Kdo jsou?

e Jaka je jejich role?

e Jak vypada jejich typicky den?

e Jak travi svuj c¢as?

* Co Ctou?

* Co délaji pro zabavu?

* Kdo jsou jejich pratelé?



Modul 4 — Proces vyvoje zakaznika

Lidé — Problémy — ReSeni

Pro konkrétni lidi:

* Jaké jsou jejich 3 nejdulezitéjsi problémy, kterym celi?
* Co je pro né frustrujici, drahé nebo casové narocné?

* Co by ihned zménili, kdyby mohli?

* Jak nyni resi tyto problémy?



Modul 4 — Proces vyvoje zakaznika

Lidé — Problémy - Reseni

* Predstavte svoje konkrétni reseni

e Zacnete koncepcneé: , Kdybyste mél produkt, ktery by délal X,
melo by to pro Vas néjakou cenu?”

* Predstavte svuj minimalni funkéni produkt (MVP = Minimum
Viable Product)

* Pamatujte, ze neprodavate, ale ze maximalizujete pomeér:
,potvrzené znalosti“/vlozeny ¢as



Modul 4 — Proces vyvoje zakaznika

Tipy pro rozhovory:

* Peclivé naslouchejte

* Hledejte podobna schémata odpovédi u riznych zakazniku
* Vezméte s sebou kolegu (vzdy ve dvou!)

* Na zaver rozhovoru polozte nasledujici otazku:
* ,Je jesté néco, na co bych se Vas mél zeptat?“
* Pozadejte o doporuceni dalsich lidi pro zakaznické rozhovory:

 ,MuZete mi prosim doporucit néjaké dalsi lidi, se kterymi bych
mél hovorit?“



TALKING
TO HUMANS

Modul 4 — Proces vyvoje zakaznika

Doporucena literatura:

Giff Constable:

Talking to Humans: Success starts with understanding your
customers



Zaver — Prakticka doporuceni

Sami zacnéte a pustte se do akce!
* Usilovné premyslejte o svych
 zakaznicich
* hodnotovych nabidkach
e reSenich pro dany problém
* \/ytvorte svuj podnikatelsky model

* VVyjdéte ven z kancelare a testujte svUj podnikatelsky model u
realnych zakazniku

Nebo vyuzijte nabidku na nasledujici strané a absolvujte
podnikatelsky trénink Od napadu k podnikani



Od napadu k podnikani

* Je 10 lekci intenzivniho podnikatelského treninku. V realnem svete a s
podporou trenéra se naucite, jak rychle proveérit realizovatelnost vasich
podnikatelskych napadd.

* Mimo jiné se naucite:
* jak efektivneji premyslet o svych
* zakaznicich
* hodnotovych nabidkach
* reSenich pro dany problém
* jak vytvorit a ovérit svUj podnikatelsky model

* jak vyjit ven z kancelare a v realném svéte otestovat svij podnikatelsky model u
redlnych zdkaznikd

Je to opravdu pro vas? Chcete vedét vice? Potrebujete dalsi podrobnosti?
Konzultace zdarma: kontaktni formular na www.pilvs.cz



http://www.pilvs.cz/

