Umeéeni zacit

Tou nejvic vzrusujici vétou, kterou zaslechnete
ve védé a ktera ohlasuje nové objevy, neni ,,heuréka”
(to jsem zjistil!), ale ,to je legracni”...

Isaac Asimov

VNZC
(Velké napady pro zapoceti véci)

Je mnohem jednodussi délat véci hned od zacatku spravné nez je poz-
déji napravovat. V této fazi formujete DNA svého startupu a jeho gene-
ticky kod bude trvaly. Budete-li vénovat pozornost nékolika dilezitym
aspektiim, podafi se vam vytvorit ty spravné zaklady a ziskate prostor
na to, abyste se mohli soustfedit na velké vyzvy. Tato kapitola vysveétlu-
je, jak rozjet startup.
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Odpovézte na jednoduché otazky

Existuje mytus, Ze u pocatka uspésnych spole¢nosti jsou velkolepé am-
bice. Dusledkem je predstava, Ze podnikatelé, chtéji-li byt aspésni, musi
zacinat s megalomanskymi cili. Naopak, podle mych pozorovani skvéle
spolecnosti zacaly tim, Ze si polozily prosté otazky:

e A CO TEDY?1 Tato otazka vyplyne v okamziku, kdy zaregistru-

jete nebo pfedjimate néjaky trend a uvazujete o jeho dusledcich.
Funguje to nasledovné: ,,VSichni budou mit smartphone s fota-
kem a pfistupem na internet.“ A co tedy? ,,Budou schopni si po-
rizovat fotky a sdilet je.“ A co tedy? ,,Méli bychom vytvorit apli-
kaci, ktera lidem umozni uploadovat jejich fotky, hodnotit fotky

druhych a vkladat komentar.” A kde se vzal, tu se vzal Instagram.

NENI TO ZAJIMAVE? Tuto metodu pohani intelektudlni zvéda-
vost a nahodny objev. Spencer Silver se pokousel vyrobit lepidlo,
ale vytvofil latku, ktera jen tak tak udrzi pohromadé papir. Tato
zvlastnost méla za nasledek listecky Post-it. Ray Kroc byl pro-

dejcem domacich spotfebici, ktery si vS§iml, Ze si mala restaura-
ce v né¢jakém zapadakové objednala osm mixéra. Ze zvédavosti
tuto restauraci navstivil. Jeji uspéch na néj zaptisobil. Pfredhodil
myslenku na vytvofeni podobnych restauraci paniim Dickovi
a Macovi McDonaldovym a zbytek uz zname.

14

Inspirovino dilem The Art of Profitability (Uméni ziskovosti), autor Adrian Slywotzsky

UMEN| ZaCIT



e EXISTUJE LEPSI ZPUSOB? Charakteristickym znakem tohoto
postupu je rozcarovani ze soucasného stavu. Ferdinand Porsche
kdysi rekl: ,,Na pocatku jsem se rozhlizel kolem sebe a nemohl
nalézt automobil svych snfi. Proto jsem se rozhodl postavit si ho
sam.“2" Steve Wozniak postavil Apple, protoze véfil, Ze existuje
lepsi zptlisob, jak se dostat k pocitac¢lim, nez pracovat pro vladu,
na univerzité nebo ve velké firmé. Larry Page a Sergey Brin se
domnivali, Ze poméfovani vnitinich linkd je lepsi zplsob pro
prioritni fazeni vysledkl vyhledavani, a rozjeli Google.

e PROC NASE SPOLECNOST TOHLE NEDELA? Katalyzétorem
je v tomto pripadé frustrace z vaseho souc¢asného zameéstnavatele.
Znite dobre zakazniky na trhu i jejich potieby. Reknete vasemu
vedeni, Ze by spolecCnost méla vytvorit néjaky produkt, protoze
ho zdkaznici potiebuji, jenze vedeni vas neposloucha. Nakonec
to vzdate a pustite se do toho sami.

e JE TO MOZNE, TAK PROC TO NEDELAME? Trhy pro velké
inovace malokdy poskytuji jistotu predem, to je pfesné ten pfi-
stup, ktery charakterizuje tuto cestu. Napriklad v 70. letech, kdyz
ho Motorola vynalezla, byl mobilni telefon pro vétsinu lidi nepo-
chopitelna véc. V té dob¢ byly telefony pfipojené k mistlim, ne
k lidem. JenZe Martin Cooper a technici z Motoroly pokracovali
dal a udélali to. Zbytek uz zname. Nenechte si od nikoho namlu-
vit, ze teorie ,,KdyzZ to vytvofime, oni prijdou” nefunguje.

»Zrod skvélych spolecnosti je odpovédi na prosté otdazky,
které méni svét, nikoliv naplnénim touhy
po bohatstvi.”

e KDE JE SLABINA SUBJEKTU OVLADAJICIHO TRH? Spo-
le¢nost, kterd ovlada trh, je zranitelna ze tfi davoda: Za prvé:
v pripadé, kdyz se takova firma drzi fungovani urCitym konkrét-
nim zptsobem. Naptiklad IBM distribuovala pocitace prostied-
nictvim prodejcii, a tak Dell mohl inovovat formou pfimého
prodeje. Za druhé: v pripadé, kdy jsou zdkaznici viid¢éi firmy ne-
spokojeni. Napitiklad potireba jezdit do obchodu sité Blockbus-

* Forbes FYI (Zima 2003): 21.
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ter, abyste si mohli vyzvednout a vracet videa, oteviela dvefe pro
Netflix. Za tfeti: v pfipadé, ze subjekt ovladajici trh si déla z kli-
entl dojnou kravu a prestane inovovat. Timto zplisobem se stal
Microsoft Office zranitelny ze strany Google Docs.

Z4dn4 z téch otdzek nezni: ,Jak bychom mohli vydélat balik penéz?“
Nazyvejte si mé klidné idealistou, ale zrozeni velkych firem je odpovédi
na prosté otazky, které meéni svét, nikoliv uspokojeni touhy po bohat-
stvi.

CVICENI

Dopliite tuto vétu: Kdyby vas startup nikdy neexistoval, svét by byl
horsi, protoze

NAIDETE SI, CO VAS LAKA

Mate-li odpovéd na jednoduchou otazku, dals$im krokem je najit si na
trhu néco Zivotaschopného, co je pro vas pfitazlivé. Mark Coopersmith,
spoluautor knihy The Other ,F“Word: Failure — Wise Lessons for Bre-
akthrough Innovation and Growth (Dalsi slovo na ,,8%: Selhdni — Lekce
moudrosti pro prillomové inovace a riist) a senior fellow na Haas School
of Business, poméhd podnikatelim v této oblasti tak, Ze pouzivd Ven-
nav diagram se tfemi faktory.

e ZPUSOBILOST. Jde o celkovy souhrn toho, co vy a vasi zaklada-
telé dokazete. Ackoliv jesté nemusite mit pohromadé kompletni
tym, je tfeba mit celkovy souhrn zakladnich znalosti a schopnos-
ti, abyste dokazali vytvorit néco, co umozni rozjezd startupu.

e PRILEZITOST. Existuji dva druhy prileZitosti: existujici trh
a potencialni trh. Oboji je v poradku, ale ovérte si realistickou
velikost tohoto trhu v pfistich nékolika letech. Existuje diivod,
proc lidé vykradaji banky, a nikoliv charitativni obchody. Samo-
zfejme, ze existuji pripady, kdy neni mozné prokazat, ze takova
prilezitost existuje, a vam nezbyva nez vérit.

e NASAZENI. To je zradna zalezitost, protoze neni jasné, zdali na-
sazeni privolava uspeéch, nebo uspéch motivuje nasazeni. Vsich-
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ni predpoklddaji, ze plati prvni varianta, ale budme upfimni: je
snadné se nadchnout pro podnikani, které jede nahoru, takze
i druha varianta je uvéfitelna. Cesta k tspéchu vsak mtze trvat
dlouho, proto zkuste nechovat k tomu, co délate, odpor.

ZpUsobilost Nasazeni

PrileZitost

Nenechte si vnutit dojem, Ze jsou pfi rozjezdu nezbytné ¢i dokonce po-
vinné vsechny tfi faktory. Mate-li minimalné dva, mizete Casto, bude-
te-li se dostateéné snazit, rozvinout i ten tieti.

NAIDETE SI SPRIZNENE DUSE

Dalsim krokem je najit si spriznéné duse k vypravé za vasim dobro-
druzstvim - vzpomente si na Bilba Pytlika ve Spolecenstvi prstent.

Spousté lidi se vybavi novatori-solisté: Thomas Edison (zarovka), Steve
Jobs (Macintosh), Henry Ford (Model T), Anita Roddick (The Body
Shop) a Richard Branson (Virgin Airlines). To je §patné.

Uspésné spole¢nosti obvykle zacaly — a staly se Gspédnymi — za prispéni
minimalné dvou osob. S ohledem na to mohou lidé znat jednoho zakla-
datele coby novatora, ale aby se novy podnik rozjel, je zapotiebi tym.

»Prvni ndsledovnik je tim, kdo z osamélého
Silence udeéla viidce.”
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Abychom mohli tuto koncepci ilustrovat, Derek Siver, zakladatel pro-
jektu CD Baby, zverejnil na konferenci TED2010 video, které zac¢ina
tim, Ze jeden ¢lovék tancuje na poli. Prida se druhy, potom tfeti a na-
konec se to ,zvrhne® — cely dav z toho udéla plnohodnotny taneéni fes-

tival.

Podle Siverse prvni nasledovnik hraje diilezitou roli, protoze doda vad-
ci na divéryhodnosti. Dal$i nasledovnici pak napodobuji i prvniho na-
sledovnika, nikoliv jen vidce. Jeho slovy: ,,Prvni nasledovnik je tim,
kdo z osameélého Silence udéla vidce.” A ve startupu je prvnim nasle-
dovnikem obvykle i spoluzakladatel.

Spriznéné spoluzakladajici duse musi mit vlastnosti podobné i odlisné.
Zakladni Zadouci podobnosti jsou:

e VIZE. Ackoliv tento vyraz dnes naduzivaji rizni radoby viziona-
i, v kontextu spriznénych dusi to znamena, ze zakladatelé maji
podobnou intuici tykajici se vyvoje startupu i trhu. Pokud napfi-
klad jeden ze zakladatelli véri, ze pocitace zlstanou vyrobnim
nastrojem velkych organizaci, a ten druhy se domniva, ze bu-
doucnosti jsou malé, levné a snadno ovladatelné osobni pocitace
pro kazdého, pak to neni dobra dvojka.

e VELIKOST. Ne kazdy touzi vybudovat impérium. Ne kazdy chce
podnikanim ovliviiovat Zivotni styl. Neexistuji spravna a chybna
ocekavani - jsou jen oc¢ekavani, ktera spolu ladi, ¢i neladi. To ne-
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znamena, Ze by zakladatelé méli na zac¢atku védét, co chtéji, ale je
hezké, kdyz jsou alespon na stejné lodi.

e NASAZENI. Zakladatelé by méli mit stejnou Giroven nasazeni. Je
na prvnim misté startup, rodina, nebo vyvazeny Zivotni styl? Je
tézké uvést startup do Zivota, maji-li zakladatelé rlizné priority.
Chce-li jeden z nich pracovat dva roky a potom se rychlym pro-
dejem startupu zbavit, zatimco druhy chce vytvorit firmu, ktera
pretrva desetileti, mtze to mit za nasledek problémy. V idedlnim
pripadé zakladatelé souhlasi s tim, Ze tu budou alespon deset let.

K zadoucim rozdiltim patfi:

e ZPUSOBILOST. Kazdy startup potfebuje minimalné jednu oso-
bu, ktera dokaze produkt vyrobit (Steve Wozniak), a jednu osobu,
ktera ho umi prodat (Steve Jobs). Maji-li zakladatelé vybudovat
velkou organizaci, méli by se navzdjem doplnovat.

e ORIENTACE. Nékteri lidé se radi zaobiraji detaily. Jini radi de-
taily ignoruji a zabyvaji se velkymi vécmi. Uspésny startup potie-
buje pro zdarny rozvoj oba typy zakladatela.

e PERSPEKTIVA. Cim vic perspektiv, tim lépe. Sem mohou patfit
mladi versus stafi, bohati versus chudi, muzi versus zeny, obyva-
telé mést versus vesnicané, technici versus obchodnici, techno-
krati versus citlivky, muslimové versus kiestané a hetero- versus
homosexudalové.

Nakonec par moudrych slov na téma spoluzakladatelii:

e NEUKVAPTE SE. Zakladatelé spolu mohou stravit desetileti,
takze toho svého vybirejte stejné peclivé jako Zivotniho partne-
ra — pokud se tedy chronicky nerozvadite. Je lepsi mit méné za-
kladatelt nez vice. Rozchod se zakladateli, stejné jako s manzel-
kami je narocny.

e NEPRIDAVEJTE ZAKLADATELE PRO POSILENI FINAN-
COVANI. Dtivodem, pro¢ clovék ptivadi dalsi zakladatele — a jaké-
koliv dalsi zaméstnance, ale zejména zakladatele — je posileni vaseho
startupu a vetsi pravdépodobnost uspechu. Ptejte se sami sebe: ,,Na-
jali byste si tohohle chlapika, kdybyste nepotfebovali financovani?“
Pokud va$e odpovéd zni ne, byli byste $ilenci, kdybyste ho vzali.
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e OCEKAVEJTE TO NEJLEPSI, ALE POCITEJTE S NEJHOR-
SIM. Zakladatelské tymy kazdou chvili slapnou vedle. VA4s startup
muze byt vyjimka, ale pro jistotu zatlacte na vSechny (v¢etné sebe),
aby si na urcitou dobu nechali zablokovat akcie (vesting) — zabra-
nite tim lidem, ktefi odejdou za méné nez ctyti roky, aby vlastnili
vétsi objem majetku.

Dejte tomu smysl

Uz jsme si odpovédéli na jednoduchou otazku, nasli si, co nas laka,
mame spriznéné duse a predpokladame, Ze budeme uspésni. Udélejte
si ted jesté jeden test: M4 vas startup smysl? Smyslem neminime peni-
ze, moc, nebo prestiz. U¢elem neni vytvofeni parddniho mista s jidlem
zadarmo, kde se da hrat pingpong, volejbal a kde pobihaji psi. Smyslem
je zménit svét k lepsimu.

»Pokud tomu date smysl, pravdépodobné
téz vydélate penize.”

Na otdzku smyslu se tézko odpovidé, kdyz jde o dva kluky/dvé holky
nékde v gardzi, co piSou software nebo ruc¢né vyrabéji néjaka ,,udélat-
ka®, ale stejné tak je obtizné pochopit, jak milze ze Zaludu vyrist dub.
Jestli si ani ve svych nejdivocejsich snech nedokazete predstavit, jak by
vas startup mohl zménit svét k lepsimu, pak asi nezakladate nijak pre-
vratnou firmu.

To je v pofadku - neexistuje moc firem, které dokazou obratit svét
vzhlru nohama. A v téhle kategorii je jich jesté méné, které po tom tou-
Zi. Ale, zatraceng, ja chci, abyste méli velké sny. Kdyz dnesni gigantické
firmy byly teprve rok staré, jen malo lidi dokazalo predpoveédét jejich
obrovsky uspéch, piipadné smysl, ktery jednou budou mit. Véfte mi, zZe
pokud tomu date smysl, pravdépodobné téz vydélite penize.
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Vytvorte si mantru

Dalsim krokem je vytvofeni tii- az Ctyfslovné mantry, ktera vysvétli
smysl, jenz se pokousite vtisknout svému startupu. Pro startupy je per-
fektni definice vyrazu ,mantra” ze slovniku American Heritage Dictio-
nary of the English Language:

Posvatna slovni formule opakovana pfi modlitb¢, meditaci ¢i zarikava-
ni, jako napfiklad vzyvani boha, kouzelna formule ¢i slabika nebo ¢ast
textu obsahujiciho mysticky potencial.

Zde je pét prikladi (nékteré hypotetické), které ilustruji silu dobré
mantry pfi prezentaci smyslu organizaci:

Autenticky sportovni vykon (Nike)*"

Veseld rodinna zdbava (Disney)*

Kazdodenni okamziky uspokojeni (Starbucks)
Demokratizujte obchod (eBay)

Dejte moc zruénym lidem (Etsy)

=y

Tyto priklady ilustruji tfi nejdilezitéjsi charakteristiky mantry:

STRUCNOST. Mantry jsou kratké, hezké na pohled a zapamato-
vatelné. (Nejkrat$i mantra je jediné hindské slovo ,,6m") Prohla-
Seni o ukolech jsou dlouhd, nudna a zapomenutelna. Mél by je
znat kazdy, od CEO po recepcniho. Porovnejte si efektivitu man-
try Starbucks, ,,Kazdodenni okamziky uspokojeni,” s prohlase-
nim o ukolech, ,,Ustanovuje Starbucks jako predniho dodavatele
té nejkvalitnéjsi kavy na svété pti zachovani dislednych principti
pri zajistovani rastu® Tolik k tomuto bodu.

»Autenticky sportovni vykon je mnohem lepsi nez ,

wiE <

Proddvd spoustu bot vyrobenych v Ciné:

Tamtez, 52.
Tamtéz, 53.
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e POZITIVITA. Mantry jsou povzbuzujici a vysvétluji, jak vas
startup déla dobré véci, které meéni svét k lepsimu. ,, Autenticky
sportovni vykon“ je mnohem lepsi nez ,,Prodavame spoustu bot

WL

vyrobenych v Ciné&“

e ZAMERENI NAVENEK. Mantry vyjadfuji, co délate pro zakaz-
niky a pro spole¢nost. Nejsou sobecké a samoucelné. ,,Zbohatné-
te“ je antitezi mantry. Zakaznici chtéji, abyste ,,demokratizovali
obchod,” ale je jim jedno, jestli obohatite sebe a své akcionare.

CVICENI

Napiste do tohoto prostoru mantru svého startupu:

CVICENI

Premyslejte o tom, jak poslouzite svym zakazniktim. Jaky smysl bude
mit vas startup?

CVICENI

Pokud se nékdo zepta vasich rodic¢t nebo vasi recepcni, co déla vas
startup, co by rekli?

Vyberte si model podnikani

Pravdépodobné budete sviij model nékolikrat ménit, takZe nemusite
ucinit to spravné rozhodnuti hned na pocatku. Ale zahdjit diskusi na
toto téma je dilezité, protoze se vSiem nastavi mysleni do rezimu vydé-
lavani penéz. VSichni zaméstnanci by méli pochopit, Ze startup bude
bud vydélavat, nebo zajde.

Dobry model podnikani vas bude tlacit k zodpovézeni dvou otazek:
e Kdo ma v kapse vase penize?

® Jak je dostanete do své kapsy?
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Tyto otazky moznd nezni prilis delikatné, ale vydélavani penéz neni de-
likatni proces. Elegantnéji feceno se prvni otdzka zaméruje na identifi-
kaci vaSeho klienta a potfebu, kterou tento pocituje. Druha otazka pak
vytvari prodejni mechanismus, jehoz cilem je zajistit, aby vase vynosy
presahly vase naklady.

Nejleps$i seznam modelll podnikani, ktery jsem objevil, je v knize na-
zvané The Art of Profitability od Adriana Slywotzského. Zde jsou mé
oblibené pasaze z jeho knihy:

e INDIVIDUALIZOVANE RESENI. Sem patfi hluboky ponor do
problémau klienta a délani toho, co ma za nasledek jeho spokoje-
nost. Po urcité dobé miuze startup pridat hlubsi vztahy s dalsimi
subjekty za ticelem dosazeni vyznamnych celkovych prodeja, ale
kazdy novy zakaznik vyzaduje boj nablizko. (Slywotzsky to ozna-
cuje jako zakaznické feseni.)

e MULTIKOMPONENT. Podle Slywotzského piedstavuje tento
model Coca-Cola. Ta prodava v supermarketech, obchodech s po-
travinami, v restauracich i v prodejnich automatech. Ten samy
produkt se prodava v rGznych obchodnich strukturach a za ruz-
nou cenu za litr.

e VUDCI TRZNI SUBJEKT. Vidéim subjektem trhu je z pohledu
modelu podnikani Apple. Trzni hegemon vytvari ty nejinovativ-
néjsi a nejuzasnéjsi produkty. Tim, Ze se startup dostane na tuto
pozici, ma moZnost pozadovat za své produkty spickové ceny, ale
aby na ni dosahl, musi tvrdé pracovat a soucasné si pozici i udrzet.

»Mad dcera si jednou koupila za 2000 dolarti ,poklady’
pro néjakou hru na iPhone, takZe vim, Ze to funguje.”

e CENNY KOMPONENT. Intel a Dolby neprodavaji produkty pfi-
mo zdakaznikim, ale jejich produkty jsou cennymi komponenty
zarizeni, kterd pouzivaji. Intel dodava pocitacové ¢ipy pro spous-
tu hardwarovych firem; Dolby nabizi technologii pro audiokom-
presi a potlacovani Sumu pro spoustu vyrobci v sektoru audio-
-video.
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ROZVADEC. Slywotzsky tento termin pouZiva p#i popisu orga-
nizaci jako De Beers v dobach, kdy kontrolovala dodavky dia-
mantl. Tento model podnikani musi fesit nékolik problémi:
dosahnout kontroly nad dodavkami a presvédcit lidi, ze tato kon-
trola je zadouci a neni v rozporu s protimonopolnimi zakony.

TISKARNA A TONER. Tento model podnikdni zahrnuje prodej
produktu, ktery vyzaduje doplnovani. At uz jde o tiskarnu HP,
kavovar Keurig, nebo vyrobnik limonady SodaStream, nepted-
stavuje prodej udalost, ale priibézny zdroj pfijmu rozlozeny na
dobu zivotnosti produktu. To se soucasné muiize tykat i startupu,
ktery prodava software a pak si u¢tuje upgradovani, sluzby a pod-
poru. Slywotzsky tento model oznacuje jako poprodejni.

Existuji i dal$i podnikatelské modely, které jsou stejné tak atraktivni:

24

FREEMIUM. Model freemium zahrnuje poskytovani sluzeb
omezeného rozsahu: pokud zakaznik pozaduje vic aspektli nebo
vetsi kapacitu, ptipadné se chce zbavit reklamy, musi zaplatit.
Napriklad Evernote umozniuje lidem ukladat informace v cloudu
zdarma. Ale chtéji-li vétsi ulozny prostor a vic funkci, poplatek je
Ctyficet pét dolarti za rok.

ZORNE POLE. Podnikatelsky model zorné pole zahrnuje posky-
tovani platformy pro vytvareni nebo sdileni obsahu, ktery prilaka
divaky. Koncept stoji na tom, Ze urcité znacky by se rady dostaly
do téhoz zorného pole, takze spole¢nosti mohou na této platfor-
mé prodavat reklamu a sponzoring. Piikladem tohoto podnika-
telského modelu jsou Facebook a Huffington Post.

VIRTUALNI ZBOZI. Piedstavte si, Ze prodavate digitalni kédy
k polozkam, které maji témeér nulové naklady na zbozi a zaso-
by — véci jako virtualni kvétiny, mece a odznaky pro ¢leny néjaké
komunity. Jde o obchod s digitalnim zbozim. M4 dcera si jednou
koupila za 2000 dolar(i ,,poklady” pro né¢jakou hru na iPhone,
takze vim, ze to funguje.

REMESLNIK. Piikladem femeslnického modelu je ndabytek
Thomas Moser. Jde o startup, ktery klade na prvni misto kvalitu
a remeslné zpracovani. Nikdy to nebude gigant, ale je to $picka
ve svém sektoru... i kdyz s ohledem na fetézec typu Etsy, kdo vi.
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Sv(ij obchodni model budete neustdle prizptisobovat — vlastné by bylo
désivé, kdybyste ho neménili nebo priibézné nijak nepfizptsobovali.
Tady je par dalsich tipt, které vam pfi tomto procesu pomohou.

ZAMERTE SE NA SPECIFICKOU VYSEC. Cim ptesnéji doka-
Zete popsat svého klienta, tim lépe. Spousta podnikatell se boji
prili§ zuzovat a specifikovat, protoZze tim nedosahnou celosvé-
tové dominance. Ale nejuspésnéjsi spole¢nosti zacaly tim, Ze se
zamerili na jeden ¢i dva trhy a narostly (¢asto necekané) do vetsi
velikosti tak, Zze se zamé¥ili na dalsi trhy.

UDRZUJTE VSE V JEDNODUCHOSTI. Pokud nedokézete po-
psat svilj model podnikani deseti ¢i méné slovy, pak nemate model
podnikani. Vyhybejte se veskerému moédnimu podnikatelskému
7argonu (strategicky, klicovy, na svétové trovni, synergicky, lidr,
odstupnovany, korporatni atp.).” Z podnikatelského jazyka podni-
katelsky model nevystavite. Pomyslete na model podnikani firmy
eBay: uctovat registracni poplatek plus provizi. Konec diskuse.

NAPODOBUJTE OSTATNI. Podnikini existuje uz dlouhou
dobu, takze doted lidé viceméné vymysleli vSechny mozné pod-
nikatelské modely. Miizete inovovat v technologii, marketingu
a v distribuci, ale snaha pfijit s novym podnikatelskym mode-
lem je zoufaly pokus. Zkuste svilij podnikatelsky model odvodit
od néjakého jiného, ktery je uz uspés$ny a srozumitelny. I tak na
vas ¢eka dost jinych bitev.

EXPANZIVNI. Tyto modely podnikdni znamenaji, Ze vytvoftite
mnohem vétsi kus koldce, a nikoliv Ze se se svym startupem za-
metite na tentyz kolag, jen lépe upeceny. Dlivodem je skutecnost,
ze od vas zdkaznici ocekdvaji objevovani produktii, které jsou
inovativni a pfitazlivé, a méné je u startupit zajimaji véci srovna-
telné, nefku-li stejné.

CVICENI

KROK 1: Propoctéte mési¢ni naklady na provoz vasi organizace.

KROK 2: Vypoctéte hruby zisk na kazdou jednotku vaseho produktu.

KROK 3: Vydélte vysledky kroku 1 vysledky kroku 2.
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Vytvoite si MPTU
(Milniky, Pfedpoklady, Testy,
Ukoly)

V anglickém originale maji tyto ¢tyfi aspekty zkratku MATT, coz je
vyraz podobny vyrazu ,mat” — rohoz. Ta je v American Heritage Dic-
tionary of the English Language charakterizovdna jako ,tézkd spletena
sit z provazu nebo dratu, kterd se prehazuje pies misto odpalu, aby za-
branila rozptylu alomka®. Prevence rozptylu je pro startupy nezbytna,
protoze podnikatelé chtéji délat spoustu véci naraz. Abyste méli vSe pod
kontrolou, musite si utkat rohoz, ktera se sklada z milnika, predpokla-
du, testd a ukol.”™

e MILNIKY. Pro kazdy startup je dilezité dosazeni velkého poctu
cilti. Nékteré cile jsou vsak dulezitéjsi nez jiné, protoze predsta-
vuji vyznamny posun cestou k uspéchu. Pét nejdilezitéjsich mil-
nik jsou:

@ pracovni prototyp

e vstupni kapital

e v terénu testovatelnd verze
e platici zakaznik

® bezztratovy cash flow

Existuji i dalsi faktory ovlivnujici preziti organizace, ale zadny z nich
neni tak dilezity jako tyto milniky. Jejich nacasovani bude tidit naca-
sovani prakticky v§eho dalsiho, proto byste jim méli vénovat 80 procent
usili.

e PREDPOKLADY. Zde je seznam typickych hlavnich ptedpokla-
da, které by mely utvaret vase podnikani:

e velikost trhu

e hruby zisk

5 " Inspirovéno Michaelem Shermerem, Why People Believe Weird Things (Proé lidé véfi podivnostem)
{New York: A. W. H. Freeman, 2002), 49,
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obchodni schtizky na jednoho obchodnika

naklady na akvizici zakaznika

uspésnost ziskavani zakaznika z fad potencidlnich zakaznika
délka prodejniho cyklu

navratnost investic na zdkaznika

objem hovortl technické podpory na expedovanou jednotku

platebni cykly dluhti a pohledavek

Diskuse o téchto predpokladech a jejich dokumentace v rané fazi je da-
lezita, protoze jde o redlnou provérku zivotaschopnosti startupu. Pokud
napiiklad predpokladate, ze délka prodejniho cyklu jsou ¢&tyfi tydny,
a zjistite, Ze je to rok, zplisobi vam to problémy s cash flow.

e TESTY. Mzete prijit se solidnim listem predpokladd, ale vsech-
no je to jen teorie, dokud je nezacnete testovat:

Umoznuji naklady na akvizici zdkaznikd ziskovy provoz?
Budou lidé vas produkt pouzivat?
Mizete si dovolit je podporovat?

Obstoji produkt pti pouzivani v redlném svéte?

e UKOLY. Nakonec zde jsou tikoly, které jsou nezbytné pro dosa-
Zzeni milnika a predpokladi tykajicich se testt. VSechny aktivity,
které nemaji za nasledek jejich dosaZeni, nejsou klicové a maji
nizkou prioritu. Zakladni ukoly zahrnuji:

nabor zaméstnanci
hledani prodejct
vytvareni ucetnich a mzdovych systému

vypliiovani pravnich dokumenti

Smyslem uvedenych ukoll je pochopit a ocenit souhrn uloh, které ma
startup naplnit, a predejit tomu, aby hned na pocatku, v ranych, casto
euforickych dnech, nékteré body unikly pozornosti.
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Jakmile budete mit MPTU, je dal$im krokem sdélit ho celé firmé, pro-
vést revize, zahdjit implementaci a monitorovat vysledky. V souhrnu
ostatnich véci neni MPTU néco, co vytvorite, abyste se k tomu uz nikdy
nevratili. Je to souhrnny dokument, ktery uvedete do Zivota a budete
obménovat.

Udrzujte véci prosté a jednoduché

Béhem rozjezdu startupu budete pred sebou mit stovky rozhodnuti a zde se
casto objevuje pokuseni kazdé z nich optimalizovat — casto tak, Ze se pusti-
te do néceho zcela nového. Ale nejlepsi je zamérit svou energii i pozornost
na milniky. Ve vSech ostatnich bodech postupujte s proudem a soustredte
se na to, aby vase MPTU bylo jednoduché a prosté. Mé zkusenosti a zp(i-
sobilost se tykaji firem v USA, ale jde o obecné pfijimané podnikatelské
praktiky:

»Je-li vasim cilem ve Spojenych stdtech vytvorit
novy Google, zaloZte si C-corporation ve stdaté Delaware.”

e Struktura podniku. Kazd4 zemé ma jiné podnikatelské subjekty,
jako jsou korporace, partnerstvi, spolecnosti s ru¢enim omeze-
nym a druzstva. Ve vasem zajmu je mit strukturu podniku se tre-
mi charakteristickymi rysy: jednim je, aby byla davérné znama,
ba pfimo pfizniva pro investory; pak musi byt prodejna jinym
spolecnostem nebo na vefejném trhu cennymi papiry; a nakonec
ma byt schopna finané¢né motivovat zaméstnance.

® Je-li vasim cilem ve Spojenych statech vytvorit novy Google, zaloz-
te si C-corporation (druh akciové spolec¢nosti) ve staté Delaware.
Jde o subjekt, jehoz danova povinnost je oddélena od povinnosti
vlastnikll a mize vydavat mnoho druhtl cennych papirti. Vlastnici
nejsou osobné zodpovédni za dluhy a pohledavky a vlastnici ne-
hradi ztraty.

e Mate-li za cil vytvofit maly podnik, ktery nebude vyhledévat rizi-
kové investice, a nemate v umyslu verejné obchodovat cenné papi-
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ry, pak zvaZte S-corporation (dané se plati na urovni akcionar(),
spolec¢nost s ru¢enim omezenym, nebo vyhradni vlastnictvi.

DUSEVNI VLASTNICT VI. Startup by mél jednoznaéné vlastnit
dusevni vlastnictvi, ptipadné licence na né. To znamena, Ze se
neobjevi zadné pravni zaloby ¢i riziko pravnich Zalob ze strany
byvalych zaméstnancii, ani Zddnd obvinéni, Ze by dusevni vlast-
nictvi narusovala patenty nékoho jiného.

Stejné tak by dusSevni vlastnictvi a licence mély patfit startupu,
nikoliv zakladatelim. Divodem je skutecnost, Ze nestojite o si-
tuaci, kdy by nespokojeny zakladatel opustil startup a odnesl si
dusevni vlastnictvi s sebou — ¢imz by startup ochromil.

KAPITALOVA STRUKTURA. Tento bod se tyka vlastnictvi
startupu. Existuji ¢tyfi varovné priznaky, vSéechny se daji shrnout
pod heslo ,,Kdybych to byl védél, tak bych sem byl nechodil™:

e Nc¢kolik zakladatel(i vlastni vétsinovou ¢ast startupu a nejsou
ochotni rozsirit vlastnictvi na ostatni zameéstnance.

e Mala skupina investord, kterd nechce vlastnictvi rozpoustét
ddl, ma dominantni kontrolu nad firmou.

e Desitky malych investor(l se stanou zpomalujici ptitézi pro
rozhodujici akcionare.

e Cenové nadhodnocené predchozi etapy financovani maji za
nasledek, Ze pro nové investory nejsou investice atraktivni.

ZAMESTNANECKE ZAZEMI. Tato oblast zdjmu se tyka mana-
7erq, ktefi mezi sebou maji navzajem pribuzenské nebo manzel-
ské svazky; nekvalifikovanych kamaradi na klicovych pozicich;
a klicovych zaméstnancd s kriminalni minulosti ¢i soucasnosti.
Tyto aspekty mohou signalizovat, zZe startup neni meritokracie.

DODRZOVANI PRAVNICH PREDPISU. Tento bod se tyka
dodrzovani statnich ¢i federalnich zakont a predpisti, neplaceni
dani a naboru nezptlsobilych investorii. Typické problémy s do-
drzovanim pravnich predpisti zahrnuji bezradny nebo deformo-
vany management — oboji je nepfijatelné a bude brzdit rozvoj.
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Na zminénych pét témat sepsali odbornici celé knihy, proto ne-
délejte Zadné zavéry na zakladé mého kratkého vysvétleni, pro-
toze jde o slozity problém. Cilem této oblasti je, abyste pochopili,
Ze ji nezvladate a Ze si musite najit odbornika, ktery ji bude rozu-
met.

Vytvorte néco zahanbujiciho

Jestli se za pryni verzi svého produktu nebudete stydét,
prisli jste s nim prilis pozdeé.

Reid Hoffman

KdyzZ se vratim zpét a prectu si prvni knihu, co jsem napsal, The Ma-
cintosh Way, stydim se za jeji neomalenost. Vzpomenu-li si na prvni
Macintosh, je mi trapné, protoze nemél dostate¢ny software, RAM ani
ulozisté a byl prilis pomaly. KdyzZ se ohlédnete za prvni verzi svého pro-
duktu, méli byste se také stydét.

Je to v poradku. Stane se to kazdému. Prvni verze produktu je vidycky
$patna, ale to, jak se vyviji, je stejné dtlezité jako jeji zacatky. Stastné
startupy jsou ty, které jsou porad tady, protoze nakonec meély spravny
produkt a model podnikani, takze si nic nevycitejte.

Priloha

Minikapitola: Jak oddélit bojovniky od podvodniki

Kdysi davno zili dva technici-doktorandi, ktefi neméli potuchy, jak roz-
jet spolecnost. Neuméli nic nez kodovat. Tak moc potirebovali penize
a dohled nékoho dospélého, ze kdyz o né projevil zdjem jeden zkuseny

podnikatel a nabidl se, ze sezene penize, §li za nim, dle jejich vlastnich
slov ,,jako ovce®,

Jenze tenhle dospély zase nevédél nic o technologii startupti a jeho vi-
nou nadélali spoustu chyb v pravnich i finan¢nich otazkach. Nakonec
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se rozesli, ale az po spousté tézkosti a za cenu vysokych naklada za
pravniky, ktefi uvadéli na pravou miru nespravna rozhodnuti.

»Existuje mnoho zkusenych, uspésnych a mazanych ma-
nazeru z podnikatelské sféry, ktefi nechdpou aspekty
startupii a rizikového kapitdlu.”

Neni to nijak neobvykly pfibéh a je i pochopitelny. Kdo se pousti do
podnikani poprvé, hleda jakoukoliv drobnou pozitivni zpétnou vazbu,
povzbuzeni a radu, takze skoci po prvnim projevu zdjmu. Poptavka po
dozoru nékoho dospélého v podobé poradce, ¢lena predstavenstva a in-
vestora vysoce prevy$uje nabidku, proto hrozi, Ze se upnete k lidem, ktefi
se v téchto rolich jesté neosveédcili. Nechce-li s vami nikdo na parket, je
zde pokuseni vyrazit tam s prvnim, kdo vas pozada o tanec.

Dobré rady vam mohou pravdépodobné poskytnout lidé, ktefi rozjeli
vlastni firmu nebo pracovali v néjaké spoleCnosti jesté predtim, nez Sla
na burzu. Lidi, co nerozjeli spole¢nost, nebo do ni vstoupili aZ poté, co za-
¢ala vefejné obchodovat cenné papiry, nikoliv. Zkuseni, ispésni a mazani
manazefi z podnikatelské sféry nemusi nezbytné chapat aspekty startupti
a rizikového kapitéalu.

Kolik toho tak podle vas napriklad vi o zaklddani spolec¢nosti senior
viceprezident Microsoftu, ktery prisel z McKinsey? Tady je na misté
test PQ (podnikatelského kvocientu), podle kterého oddélite bojovniky
od podvodnikt. Nésledujici otazky vam pomohou urcit dobré poradce,
¢leny predstavenstev a investory (muzete-li si dovolit ten luxus a inves-
tory si vybirat).

1. Jaky druh spole¢nosti bychom méli zalozit? Ocekdvand odpovéd:

LC-corporation,” za predpokladu, zZe cilem je zalozit pristi Google.

2. V jakém stété bychom se méli zaregistrovat? Ocekavana odpovéd:
,Delaware.”

3. Musi nasi investofi byt kvalifikovanymi investory? Ocekavana
odpovéd: ,,Ano.“ Odpovéd, kterd by vas méla vydésit: ,,Ne.”
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Me¢li by si dva zakladatelé rozdélit firmu pfesné naptil? Ocekava-
na odpovéd: ,Ne, méli byste prevést 25 procent na budouci za-
meéstnance a 35 procent na prvni dvé kola investic. Tim padem
zbyva 40 procent, které si zakladatelé mohou rozdélit mezi sebe.”

M¢éli bychom investorim prodavat kmenové, nebo prioritni ak-
cie? Ocekdvana odpoved: ,,Prioritni.”

Meéli by vSichni zaméstnanci, vCetné zakladateld, projit tzv. obdo-
bim vestingu (opce k dispozici, ale nesmi byt uplatnéna)? Oceka-
vand odpovéd: ,, Ano, méli by to udélat viichni, protoZe nechcete,
aby néktery zakladatel opustil firmu po par mésicich vyznam-
nym procentudlnim podilem na spolecnosti.”

Méli bychom platit konzultantim kmenovymi akciemi? Oceka-
vana odpovéd: ,,Ne, kmenové akcie jsou pro dlouhodobé zamést-
nance, ne pro kratkodobé konzultanty. Nemtizete-li si konzultan-
ty dovolit, délejte jejich praci sami.”

Miizeme pro rozjeti podnikani ziskat bankovni uveér? Ocekavana
odpovéd: ,Ne,” za predpokladu, ze jde o technické podnikani.
Technické firmy nemaji likvidni aktiva, ktera by mohly pouzit
jako zastavu.

Meéli bychom k ziskdni pocateéniho kapitdlu vyuzit investi¢ni
banku, maklére, nebo zprostfedkovatele? Ocekavand odpovéd:
»INe, zadny andélsky ani rizikovy kapitdlovy investor nebude brat
vazné podnikatele, ktery vyuziva banku, maklére, ¢i zprostredko-
vatele.”

10.Jak by podle nasich predstav mély vypadat prognézy navratnosti

Il

za néjakych pét let, aby prildkaly investory? Ocekavana odpovéd:
»Zadny investor jim stejné neuvéti, ale mély by byt tak dobré jako
nejblizsi srovnatelna tispésna spolecnost, ktera verejné obchodu-
je akciemi.” Stejné tak nebudete vy chtit penize od investor, kte-
fi vas§im prognozam uveri, protoze jsou mimo.

Jaky ¢asovy dosah by mél mit vas obchodni plan? Oc¢ekavana od-
povéd: ,Nemeli byste vytvaret obchodni plan. Méli byste ziskat
zakazniky.”
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12.Existuje i nékdo jiny, koho byste téz doporucil jako dobrého po-
radce? Ocekavana odpovéd: ,,Jisté, ma zpusobilost je omezena,
ale dovolte mi piedlozit seznam dal$ich moznosti.“ Odpovéd,
o kterou nestojite: ,Ne, nikoho jiného nepotrebujete; vim vSech-
no, co byste méli védét.”

13.Myslite, ze potfebujeme skute¢ného CEO? Ocekivand odpovéd:
»Moznd jednou. Ale ted asi ne. Co skuteéné potfebujete, je Gzas-
ny produkt.”

14.Méli bychom pro nabor lidi pouzit lovce hlav? Ocekavana odpo-
véd: ,Ne, v téhle fazi nemate penize a nemuiZete si dovolit utracet
to malo, co mate, za specializovanou firmu.”

15.Co bychom méli fict investorim, az se nas zeptaji na odhad ceny
firmy? Ocekavana odpoved: ,, Zjistéte si, co povazuji za primére-
né tfi ¢tyfi investori, a pak ziskejte vyhodnéjsi postaveni na trhu,
abyste ji vytla¢ili nahoru.“ Spatné odpovédi: ,,Uvedte vysokou
cenu a jednanim tlacte dold,” ,Uvedte nizkou cenu a jednanim
tlacte nahoru.”

16.Co povazujete za KPI (klicové ukazatele vykonnosti) vaseho pod-
nikani? Ocekavana odpovéd: ,,Zavisi na vasem sektoru a druhu
podnikéani.” Odpovéd, kterou nechcete slyset: ,,Co je KPI?*

17.Jak probudim zdjem o firmu? Ocekdvand odpovéd: ,Vytvorite
néco velkého a vyzivejte socidlni média.”

18.Jak velky ma byt nds rozpocet na propagaci? Ocekavana odpoved:
»Nula dolar(i - misto toho vyzivejte socidlni média.“

Opét plati, Ze tyto otazky jsou relevantni pro spolec¢nosti v USA s am-
bicemi stit se Googlem, ale stejné otazky lze pouzit i v jinych prostie-
dich. Prchejte pfed kazdym, kdo by vam chtél radit a na vétSinu otazek
nedokdaze odpovédét.

COO (Casto opomijené otazky)

Ot: Pripoustim: mam strach. NemiiZu si dovolit opustit svou stavaji-
ci praci. Je to znameni, Ze nemam to, co je zapotfebi k uspéchu?
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Od: Nic to neznamend. M¢li byste mit strach. Pokud strach nemate,
neni s vami néco v poradku. Vas strach neni pfiznakem, Ze nejste pro
véc tim pravy. Na zacatku se kazdy podnikatel boji. Ale nékteti z nich si
to nepfiznaji, zatimco jini ano.

Tento strach mitizete pifekonat dvojim zptisobem. Za prvé: je to metoda
kamikadze, tedy skocit do podnikani po hlavé a pak kazdy den postupo-
vat o kriicek dal. Jednoho dne se probudite a uz se bat nebudete — nebo
alespon budete mit zcela jinou zasobarnu strach.

Za druhé: muzete zacit pracovat na svém produktu po vecerech, o vi-
kendech a o dovolené. Zkuste se posunout, co nejddl to pajde, ziskavat
zpétnou vazbu ke své koncepci a pak udélat ten skok. Polozte si otazku,
co nejhorsiho by se vam mohlo stat. Tak zlé to asi nebude.

Ot: Mél bych se o své tajné napady podélit s nékym jinym nezZ se psem?

Od: Jediné, co je horsi nez paranoidni podnikatel, je paranoidni podni-
katel, ktery si povida se psem. KdyZ sv(ij napad proberete se spoustou
lidi, muzete ziskat mnohem vic — zpétnou vazbu, kontakty, obchodni
prilezitosti — nez ztratit.

Stejné tak plati, ze jestlize pfi diskusi nedokazete svlij napad obhdjit, tak
predevsim zadny velky napad nemadte. Napady jsou jednoduché, reali-
zace je naro¢na. Ma hypotéza zni, Ze ¢im vic podnikatel trva na dolozce
o utajeni, tim méné je jeho napad Zivotaschopny. Po nékolika desetile-
tich prace se startupy v Silicon Valley jsem nikdy neslysel o spole¢nosti,
ktera by ukradla napad a spravné ho realizovala.

Ot: Jak daleko bych mél byt, nez zacnu mluvit s lidmi o tom, co dé-
lam?

Od: Zac¢néte ihned. Timto zpusobem se miiZete neustdle svym napa-
dem zaobirat — jako ukolem, ktery je v popredi, tak i v pozadi vaseho
jednani. § éim vétsim mnozstvim lidi se budete bavit, tim budou vase
myslenky bohats$i. Pokud se budete na vlastni pupik divat jen vy sam,
jediné, co uvidite je, jak se vam zanasi Spinou.

Ot: Myslim, Ze mam skvély napad, ale nemam zazemi pro podnikani.
Co bych me¢l delat?
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Od: Pokud jediné, s ¢im pfichdzite, je skvély napad — napriklad ,,novy
operacni systém pocitace, ktery je rychly, elegantni a odolny vici vi-
rim” - ale nedokazete ho realizovat, pak nemate nic. Proto pottebujete
spoluzakladatele — dokud totiz nepresvédcite o svém napadu i dalsi lidi,
budete za blazna.

Ot: Kdy bych se mél zacit zabyvat tim, abych vypadal jako skutec¢ny
podnikatel, s vizitkami, hlavickovym papirem a kancelari?

Od: Mate $patné priority. M¢l byste se zabyvat pracovnim prototypem.
Skute¢né podnikani znamena, Zze mate co prodavat — a ne Ze lidi maji
vizitky a hlavickovy papir.

Ot: Potiebuji k rozjezdu firmy MBA?

Od: Viibec ne — a to mam MBA. MBA potiebujete k naplnéni oc¢ekavani
zaméstnavatele. V pripadé startupu jste zaméstnavatel vy. Je lepsi stra-
vit dva roky v zdkopech a dostat ze sebe to nejleps$i nez usilovat o titul

MBA.
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Umeni vypustit produkt

Ty nejvétsi znacky nikdy nezacinaji s umyslem
vytvorit skvélou znacku. Zamétuji se na vytvoreni
bajecného — a ziskového — produktu &i sluzby
a organizace, kterd tohle dokdze udrZet.

Scott Bedbury

VNZC

Uvést na trh novy produkt je vzrusujici. Jedina udalost, ktera to dokédze
prekonat, je narozeni ditéte nebo dokonceni adopce. Vzpominam si na
uvedeni Macintoshe v roce 1984, jako by to bylo vcera. Jestli jste jesté
nebyli na svété, mlzete se na to podivat tady.

Jesté neuspel nikdo, kdo pldnoval zbohatnuti, takZe to nezkousejte, ne-
zkousejte a nezkousejte — tahle hra je pro velké firmy. Necekejte na do-
konalost. Dost dobré je dost dobré. Na vylepsovani bude ¢as pozdéji.
Nejde o to, jak baje¢né zacnete — ale jak skvéle skoncite. Tato kapitola
vam vysveétli, jak vypustit produkt.
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Skokové kirivky

Koncem 19. a na pocatku 20. stoleti vzkvétalo v Nové Anglii podnikani
v oboru zvaném ledafstvi. Zapojili se do n¢j lidé, koné a sané, na zamrz-
lych jezerech a rybnicich se vyfezavaly bloky ledu. Nazvéme ho Led 1.0.

O tricet let pozdéji lidé vyrabéli led ve vyrobnach ledu a ledafi ho roz-
vazeli na vozech. Tito podnikatelé uz nemuseli ¢ekat na zimu, ani Zit
v chladnych méstech. Byli schopni nabidnout led kdykoliv a kdekoliv.
Nazvéme to Led 2.0.

Za dalsich tficet let podnikatelé vytvorili lednici. Misto nakupu ledu od
firmy ted méli lidé svou vlastni — prvni OC (osobni chladnicku). Nazvé-
me to Led 3.0.

»Nejlepsi druh podnikdni je ten, co méni budoucnost,
a budoucnost méni tehdy, kdyz se pohybuje
po skokovych krivkdch.”

Nikdo z ledaii nezalozil tovarny na vyrobu ledu a Zddna z téchto tovaren
se nestala vyrobnami lednic. Definovali sviij obor v ramci toho, co déla-
li — vytezavali bloky ledu ze zamrzlych rybnika, ve velkém mrazili vodu,
nebo vyrabéli vécicky, které ji dokazaly zmrazit — ne tim, co chtéli — po-
hodlny a ¢isty proces. Pokud by se drzeli této perspektivy, mohli absol-
vovat skokovou kfivku od ledafiny pfes vyrobnu po tovarnu na lednice.
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Pojem skokovych kfivek je pro podnikatele vyrobni model. Nejlepsi
druh podnikani je ten, co méni budoucnost, a budoucnost méni tehdy,
kdyz se pohybuje po skokovych ktivkach:

e Od psaciho stroje pres tiskarny s typovym kolem a pfes laserové
tiskarny az ke 3D tiskarné.

e Od telegrafu pres telefon a mobil ke smartphonu.

e Od kazetdku pies walkman k iPodu.

CVICENI

Nabizi vas produkt ,lepsi podobnost®, nebo predstavuje skokovou
ktivku?

Pro pohyb ve skokovych kfivkach je dobré vytvorit si taktické predpo-
klady. Pro tento ucel pouzivam zkratku JIKPE. Odpovidd na zakladni
otazku: Jaké jsou vlastnosti produktt pro skokovou kfivku?

e JDOU DO HLOUBKY. Produkty vhodné pro skokovou kfivku
poskytuji vlastnosti a funkénost, kterou by zdkaznici zpocat-
ku nemuseli ocenit, ani si ji uvédomovat. Zakaznici budou mit
vzdycky vliv a ten bude pfesahovat skokovou krivku. Google je
spolecnost, ktera jde do hloubky. Nabizi vyhledavani, reklamu,
operacéni systém, digitalni ulozisté, socidlni média, analytiku, ap-
likace, pocitace, tablety, mobily, distribuci produktii domi, on-
line ulozisté, hosting, pristup k internetu, mapy a vozy, které se
fidi samy. Staci jen pouzivat produkty Google a mate vsechno, co
potiebujete pro vypocetni techniku.

e INTELIGENTNI. Produkty vhodné pro skokovou k#ivku ukazu-
ji lidem, Ze spole¢nost, ktera je vytvofila, rozumi jejich bolestem
¢i problémtim. Ford naptiklad prodava produkt nazvany MyKey.
Rodice si mohou naprogramovat maximalni rychlost vozu a nej-

o

bude ridit dité nebo parkovat portyr. To je inteligentni produkt.

e KOMPLETNI. Produkty vhodné pro skokovou kiivku nejsou
izolované hracicky, véci ke stahovani online, ani webové sluzby.
Zahrnuji pred- a poprodejni podporu, dokumentaci, rozsifeni
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a doplnkové sluzby. Napriklad Kindle Direct Publishing, soubor
sluzeb nabizenych Amazonem autoriim publikujicim svépomoci,
obsahuje témér vse, co spisovatel potfebuje. Patii sem distribu-
ce v podobé e-knihy, tisk na vyzadani i audionahravaci formaty,
produkéni sluzby a marketingova asistence.

e POSILUJICI. Produkty pro skokovou k#ivku ¢&ini lidi lepsimi
tim, Ze zvysuji jejich produktivitu a kreativitu. S velkymi produk-
ty se nesvadi boj — splynete s nimi v jedno. Tenhle pocit jsem mél
od roku 1983 z Macintoshe — posilil mé pfi psani, mluveni i po-
radenstvi. Nebyt Macintoshe, nejsem tim, kym jsem.

e ELEGANTNI. Elegance je kombinace sily a jednoduchosti. Ele-
gance je to, co neni, ne to, co je. Profizne hluk, zaujme vasi po-
zornost a rozbusi vam srdce. Spolec¢nosti, které vytvareji produk-
ty pro skokovou ktivku, jsou posedlé designem i uzivatelskym
rozhranim. Produktem pro skokovou kfivku se prolina vysoka
uroven zpracovani a lasky.

CVICENI

Vytvarite produkt, ktery jde do hloubky, je inteligentni, kompletni,
posilujici a elegantni?

Zvolte si dobry nazev

Dobry nazev pro startup a produkt je jako pornografie: je tézké jej defi-
novat, ale jakmile ho uvidite, vite, Ze je to ono. Chcete-li dobry ptiklad,
jak se to nema nedélat, podivejte se na nazvy japonskych vyrobk. Jestli
byste napiiklad chtéli své zdkazniky zmast, nemohli byste to udélat lip
nez pojmenovat své fotaky Nikon D4S, Df, D3x, D810, D7000 a D5100.

Jak tedy vybrat dobry nazev:

e PODIVEJTE SE NA DALSI POUZITI. Dvé webové stranky, kte-
ré budou pti hledani nazvu vasimi nejleps$imi prateli, jsou: U.S.
Patent and Trademark Office a Network Solutions WHOIS da-
tabase. Ta prvni vam pomifize zjistit, jestli se vas nazev uZ nepo-
uziva. Ta druha vam odhali, jestli jsou k dispozici nazvy domén.
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