Startup
Kit

KEEP THIS BROCHURE:
Your future success will
make it a collector's item!
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Jak na dobry
napad’



ProC mit
vlastni napad?

Napady v Supliku jsou k ni¢emu. Napady,
které nefesi problém zakaznikd, jsou také
k nicemu. Mozna uz v hlavé nosis myslenku
na novy produkt ¢i sluzbu.

Mozna pro takovy napad potiebujes inspiraci.
Diky tomuto privodeci si ujasnis, jak nad svymi
napady muzes dal premyslet a jak je mlizes
zrealizovat.



Misto pro tvoje myslenky

1. Nakresli, naértni a zapi$ si své napady.
Nech své napady volné plynout.

2. Chybi ti inspirace? Mlize§ se zamyslet nad napady z téchto oblasti:

Reg problém, ktery t& pali.

Spousta napadi se zrodi v krizovych situacich. Jaky problém
jsi nedavno fesil/-a? A jak? Slo by to i jinak?

Zamé¥ se na trendy.

Zaujalo té néco na dovolené? Jaké trendy ze zahraniéi jesté
nedorazily k ndm?

Co je tvoje vasen/hobby/konicek?

Tomu, co délas, rozumis nejlépe. Dobfe vis, co potfebujes

a co ti tfeba chybi. Spousta napad( vznika pravé touto cestou.
Co fesi tvoje komunita? Co trapi lidi ve tvém okoli? Co by

o v

potiebovali? Je néco, ¢im mizes byt svému okoli uzite¢na/y?



3. Je tvij napad skuteéné dobry?

Na svij ndpad se podivej znovu po nékolika dnech. :))
Libi se ti porad?
ANO / NE

Na §kale od 1 do 10 oznag, jak dobry je tvij napad.

12345678910

Promluv si o ndpadu s péti lidmi. Kolika lidem se libi?

12345

Je tv(j napad realizovatelny?

ANO / NE

Pokud neni realizovatelny, co potfebuje$ k tomu, aby byl?
Dokazes si predstavit, Ze za 12 mésicU ti bude tento napad
vydélavat penize?

ANO / NE

Myslis, ze je dobré na napadu dal pracovat?

ANO / NE



== misto pro poznamky




Jeste by t¢ mohlo zajimat

Mas strach mluvit o svém napadu?

Neboj se o svém napadu mluvit s potencialnimi zakazniky. Zjistis, jestli tvé feseni
opravdu potiebuji. Neméj strach, Ze ti tvij ndpad nékdo ukradne. Musel by na
ném totiz hodné pracovat. A na to maji odhodlani vétsinou jen autofi.

Zkus kreativni denik!

Mas hodné napadl a nestihas je realizovat? Zapisuj si je do kreativniho deniku.
Jak na nich bude$ pracovat, budou se postupné ménit - pfedevsim podle zpétné

oy v

vazby od zékaznik(. Diky deniku m(ze$ sledovat sviij pokrok.

Chces mit sviij vlastni startup, ale sdm nemas napad?

Vyraz mezi lidi, ktefi ndpady jen srsi. Kazdy jsme jiny a vzajemné se mGzeme
doplriovat. Ten, kdo ma napady, totiz zase nemusi umét vést tym a dotahovat véci
do konce. Mozna praveé tebe hleda nadseny kreativec pro realizaci svého napadu.

Co kdyz se to nepovede?

Neni to konec svéta. Je spousta mist, na kterych mdze tvlij ndpad ztroskotat.

Trh na néj tfeba jesté neni pripraveny. Mozna potfebuje$ na realizaci vic penéz,
nez si v tuto chvili mdzes dovolit. Postupné shiras zkugenosti, a ty ti pomGzou
uspét s dalsSim napadem. Edison potieboval vic nez tisic pokusU, aby uspél s prvni
zarovkou.

Kde vzit inspiraci pro dalSi napady?

Sleduj aktualni ekonomicka témata, rozhovory s lidmi, chod na diskuzni féra.
Podivej se, o kom piSou na Forbes ¢i CzechCrunch. Uspésni podnikatelé maji o¢i
a usi stale otevrené.



Klicove pojmy

Kreativita

Slovo kreativita pochazi z latinského creo - v ptekladu tvofim.

Jde tedy o schopnost tvofit. Kreativita neni o dispozici. Jde o stav
mysli. Znamena to, Ze kreativitu mdzes rozvijet. Kazdy jsme pfitom
kreativni jinym zplsobem.

Faze kreativniho procesu podle Adama Wallase

1.

Ptiprava

V této fazi si definujes$ zdkladni otdzku &i problém,

na ktery hledas reseni.

Inkubace

Pokud problém neni tplné jednoduchy, feseni nepfijde hned.
Nas§ mozek ale podvédomé pracuje. Béz si tireba zabéhat,
uvolnis$ si tak kapacitu na samotné feseni.

Inspirace

V této fazi ptichazi kyzeny ahal-moment, tedy chvile,
kdy mame pocit, Ze jsme nasli feSeni.

Verifikace

Ze je uvedes do praxe.

Doporuéena literatura a dalsi zdroje

Kreativni zapisnik od René Nekudy
Startup za pakatel od Chrise Guillebeau



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

[=]2) (=1

Kam ted muzes jit dal?

Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

Mas napad, o kterém si chces
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

Inspirace:

cc.cz - Czechcrunch - portal o byznysu, technologiich a startupech
producthunt.com - Zahrani¢ni startupy

rostecky.cz - Rozhovory s podnikateli

ted.com - Zajimavé prednasky z celého svéta

Forbes - Pfibéhy tspésnych lidi a firem.

UzZiteéné nastroje:

ideomat.cz - Generuje podnikatelské napady

mural.co - Mys$lenkové mapy

notion.com - Poznamky

classcentral.com - Kurzy v angli¢tiné

ChatGPT, Claude, Gemini - Pro inspiraci a generovani novych napadi



L,Zacinam s napadem
—a pak se z n¢j stane
neco jiného.”

— Pablo Picasso
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Je tvuj napad
dost dobry pro
zakaznika?



Napad

v plenkach?
Nejvyssi cas
myslet na reseni
a zakaznika



Jak najit ,dobry” problém?

Originalni napad je cil mnoha lidi. Jenze pokud nepfinasi zadné feSeni
nebo fesi problém, ktery ma jen hrstka lidi, je originalita naprosto
bezcenna. Nehledej proto napad, ale fe$eni problémd, které trapi
pocéetnou skupinu lidi.

Nestadi pfitom, Ze néjaky problém tyto lidi trapi. Aby byl opravdu
»dobry”, méli by ho umét pojmenovat a hlavné: chtit ho vyfresit.
Nemusi jit jen o feSeni prekazek. Vasi potencialni zakaznici tieba
po nééem jednoduse touzi nebo hledaji naplnéni své potreby.

Jak poznas zarucené ,,dobry” problém?
Za jeho feseni jsou ti potencialni zakaznici ochotni zaplatit.

TIP:

Naucte se spravné identifikovat skuteé¢nou potiebu &i problém
zdkaznika. Takovou sekacku na travu si lidé prekvapivé nekupuji
jen proto, Ze potiebuji posekat travnik. Prvotni impuls mize byt
touha po krasném travniku. A toho se d4 dosdhnout mnoha
zpUsoby.



Otestuj si, jestli tvij napad resi
néci problém

Jakmile mas ,napad na problém?”, béz do terénu a mluv s lidmi.
Zjistis tak, co je ve skute¢nosti pali.

Zkus se ptat:

1. Existuje problém? Umi lidé tento problém pojmenovat?
2. Hledaji feSeni tohoto problému?

3. Chtéji zkusit néco nového a investovat do toho penize?
4. Jak presné dany problém lidé fesi ted?

Zapis si:
Promluv si o svém néapadu s par lidmi, které by tvdj ndpad mohl zajimat,
a v§echno si zaznamene;.

Vystupy z tvého malého - Vice nez 80 % lidi vnima tento problém
V}"Z;"Jmlll( mlZou vypadat  _ 80 9% chce tento problém Fesit
treba takto: — 80 % lidi si rado zaplati za to, aby problém vyFesili



Navhrni reseni problému

Jakmile najdes$ problém, za jehoz feSeni si zakaznici radi zaplati, pust se do ngj.

V tomto kroku je dobré zvazit, jestli:
je tvoje feSeni realizovatelné,
jsou zakaznici ochotni za néj zaplatit.
Ukaz zdkaznikdm svij navrh feseni.
Muze jit o skicu budouciho produktu nebo o prvni prototyp.

V tuto chvili mas dost informaci o problému a mas potvrzené, ze
potencialni zakaznici chtéji problém tesit. Ted si ovér, jestli mizes
svoje feSeni dotahnout do zdarného konce.

Jaké zdroje pottebuji na realizaci feSeni?
Co je moje nejvétsi vyzva?
Jak moc si véfim v tom, Ze jsem schopny/a dodat feSeni?

TIP:

»10, co ti vadi na konkurenci, je tvoje jedine¢nd vyhoda.
Protoze ty to delas jinak.”

-Neznamy autor



Pfiprav si jedineény prodejni argument (USP = unique selling
proposition)

USP neboli unique selling proposition je jedine¢ny prodejni argument. Je to
dlvod, pro¢ si zakaznik vybere zrovna tvij produkt (nebo sluzbu) a pro¢
nenakoupi u konkurence.

USP mize byt tieba kvalitni design, spolehlivy zédkaznicky servis, jedine¢na
chut ¢i samotna znacka. Pak si zédkaznici kupuji tvlj unikatni love brand.

Jak najdes svoje USP? Zodpovéd si tyto otazky:

Co té inspirovalo k tomu, abys zacal/-a pracovat na ndpadu?

Jaké jsou silné stranky tvého produktu/sluzby?

Jaké potéseni a vyhody tvlj produkt ¢i sluzba zakaznikdm p¥inasi?
V €em se [isi$ od konkurence?

Na jakych hodnotach stavi$ svij byznys?

Kdyby tady tvij produkt nebyl, co by zakaznikim chybélo?



Jeste by t¢ mohlo zajimat

Muze byt cena tvij jedineény prodejni argument?
Soutézit cenou uréité nedoporucujeme. Snizuje$ svoji marzi, a nebudes$ mit
dostatek prostiedkl k tomu, abys mohl rozvijet svij projekt.

Mas strach, Ze konkurence rychle zattoéi s podobnym
produktem/sluzbou?

Pravdépodobné se tak stane, pokud tvidj produkt/sluzba bude hodné dobry.
Bud'si jisty/a hodnotou, kterou svym zakaznikdim pfinasis. A spravné ji
komunikuj.

Doporuéena literatura a dalsi zdroje

The Monocle Book of Entrepreneurs autofi Brule, Tyler; Tuck, Andrew;
Pickard, Joe; Fehnert, Josh



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

Kam ted muzes jit dal?
Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

Mas napad, o kterém si chces$
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

UzZiteéné nastroje:

mural.co - MySlenkové mapy

similarweb.com - Nastroj pro analyzu navstévnosti webl a aplikaci
ideomat.cz - Generuje podnikatelské napady, vytvari Lean Canvas

notion.com - Pozndmky

toggl.com - Sledovani ¢asu straveného praci

canvanizer.com - Tvorba byznys planu

google forms - Dotazniky a registracni formulare

ChatGPT, Claude, Gemini - Pro tvorbu dotaznikd a validaci hypotéz



“The value of an idea
lies in using of it.”

—Thomas Alva Edison






-

Jsem tvij
idealni
zakaznik,
tesSi me.

TTTTTTT
KIT



Proc je dobr¢
znat idealniho
zakaznika’

Kdyz znas svého idealniho zakaznika, zvolis tu
nejlepsi komunikaci, a produkt nebo sluzbu mu
tak snadnéji prodas.

Na idealniho zakaznika musisS myslet jesté
pred tim, nez vyrobis$ svij prvni prototyp.
Pokud totiz dobre znas jeho potreby, nestane
se ti, Ze bys do vyvoje produktu investoval/-a
tisice hodin prace, statisice korun a minul/-a
jsi cil. Tvoje znalost zakaznikl je proto také
velmi dialezita informace pro investory.



Jak se dostat zdkaznikovi
do hlavy

Znovu se zamysli nad tim, jaky problém Fesis$ a kdo toto FeSeni nejvic oceni.
Kdo je tviij idedlni zakaznik? Seznam se s nim bliZe, vykresli ho jako filmovou
postavu:

Je to muz/zena? Ma doma zvite? Jaké?

Jaky je jeho/jeji ptiblizny vék? Jaké ma oblibené znacky?
Kde Zije (mésto/vesnice)? Kde nakupuje jidlo?

Jaké ma povolani? Kam jezdi na dovolenou?

Je ve vztahu? Ma rodinu? Kolo nebo auto? Jaka zna¢ka?
Kolik ma déti?

Cim zapada do své vékové
Cemu se nejradéji vénuje kategorie?

5m &ase? ) .- ,
ve volném case? Cim se odliguje od ostatnich?

Sleduje Netflix, televizi nebo
néco jiného?

iOS nebo Android?
Oblibena socialni sit?

Co si pfeje, po ¢em touzi?

Jaka je jeho/jeji obava/noéni
mura?

Stejny popis miize$ udélat pro élovéka, ktery by tviij produkt nebo sluzbu
nikdy nekoupil.

Akeéni krok:

Najdi pét lidi, ktefi se nejvic podobaji tvému idealnimu
zékaznikovi. Promluv si s nimi o svém néapadu a zapisuj si
vSechny jejich pfipominky. Co nového ses dozvédél/a?
Je mozné, Ze ses v pfedchozim popisu mylil/a?



== misto pro poznamky




Jesteé by té mohlo zajimat

Jak se dostat zakaznikovi do hlavy?

Pfedstav si, ze zakaznik tvlj produkt/sluzbu pouziva. Zapis$ si do ramecku,

co o ném Fika, co si mysli, co citi a co déla.

Ptiklad empatické mapy pro nakup nového mobilniho telefonu:

Co zakaznik fika?

MUj stary telefon uz ma hodné rozbity
a neopravitelny displej. Potfebuji
spolehlivy telefon. Na trhu je tolik
telefond, ale ktery si vybrat?

Chci telefon, ktery mi budou ostatni
zavidét.

Co zakaznik déla?

Brouzda po internetu. Diva se, jaké
mobilni telefony maji spoluzéci

a nenapadné vyzvida, jaké maji funkce.

Jde se podivat do Electroworldu.
Prokrastinuje se svym rozhodnutim.

Co si zakaznik mysli?

Ktery z telefond bude pro mé
nejlepsi? Mam se poradit s prateli,
nebo si o mné budou myslet, Ze se
zase neumim rozhodnout sam?

To bude zase trvat tydny, nez néco
vyberu.

Co zakaznik citi?

Citi obavy, jestli si vybere spravné.
TéSi se, az se kone€né rozhodne

a bude mit novy mobil. Je zmateny,
protoZe nabidka je pestra. Citi
nejistotu, protoze nevi, komu ma véfit.

Empaticka mapa ti pomuze vcitit se do zédkaznika, jeho rozhodovani,
chovani a naznadi ti, na zdkladé ¢eho se zakaznik rozhoduje.



Predstav si, Zze zakaznik tvlij produkt/sluzbu pouziva.
Zapis$ si do ramecku, co o ném Ftika, co si mysli, co citi a co déla.

Co zakaznik ¥ika? Co si zdkaznik mysli?

Co zakaznik déla? Co zakaznik citi?



Jak jesté lépe porozumét problému zakaznika?

Zkus nakreslit ske¢ o tom, jaky problém zékaznika trapi a jak mu ho tvij produkt
¢i sluzba pomuize vyfesit. Jak se citi zakaznik na zac¢atku? Jak se citi po vyfeseni
problému?

Klicové pojmy

Avatar = marketingova persona = idedlni zdkaznik = zosobnéni idealniho
zakaznika. Je to smys$lend nebo zobecnéna osoba.

Zakaznik = ten, kdo za produkt ¢i sluzbu zaplati.

Uzivatel = ¢lovék, ktery sluzbu vyuZzije.

Cilova skupina = skupina vice osob, kterou chce$ oslovit se svym produktem.

Priklad:

Predstav si hracky pro déti. Zakaznikem je v tomto p¥ipadé rodic.
Uzivatelem je dité. A cilovou skupinou jsou oba.



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

Kam ted muzes jit dal?
Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

Mas napad, o kterém si chces
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

Doporuéena literatura a dalSi zdroje

The Buyer Persona - Adele Revella
The Mum test - Rob Fitzpatrick

UzZiteéné nastroje:

canvanizer.com - Tvorba byznys planu

google forms - Dotazniky a registra¢ni formuléare

feedly.com - Média na jednom misté

miro.com, mural.co - Mys$lenkové mapy

ChatGPT, Claude, Gemini - Pro vytvareni person a analyzu zpétné vazby



,1Nemuzete se jednoduse
zeptat zakazniku,

co cht¢ji, a pak se to
pokusit sestavit.

V dob¢, kdy to budete
mit hotove, uz budou
chtit néco jin€ho.”

— Steve Jobs
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Jak najit diru
na trhu’



Proc je dulezite
nepodcenit
pruzkum trhu?



Proc je dulezité nepodcenit
pruzkum trhu?

Jesté nez na svém novém produktu nebo sluzbé zaénes$ pracovat, udélej

si prlizkum trhu. Pokud tuto fazi preskocis, riskujes, Ze se dfiv nebo pozdéji
dostanes do slepé ulicky. Prlizkum trhu ti pfinese odpovédi na otazky, které jsou
pro tvlj projekt extrémné dllezité.

1. Existuje nabidka, které je podobna té moji?
2. Jak velky je potencialni trh?
3. Co si o mém produktu &i sluzbé mysli potencidlni zakaznici?

Prézkum trhu je tvoje velka ptilezitost. Jen diky nému mdze$ své podnikani stavét
na tom, co zédkaznici opravdu potfebuji.

Nebud' jako Juicero

Juicero je chytra masinka na ptipravu ¢erstvé ovocné stavy.

Ma minimalisticky design, napojeni na internet a funguje na

kapsle. Od investord vybral startup 120 miliond dolard, jenze
po par mésicich od vstupu na trh musel zavtit. Zakaznici

o drahy a sofistikovany produkt neméli zajem.

Na co v Juicero zapomnéli? Na véasny prazkum trhu.



Jak udélat prizkum trhu

1. Zacéni s hypotézou

Co je hlavni domnénka, ktera ti pomUze s validaci tvého napadu?

Jak spravné postavit hypotézu?

Priklad:

Majitel e-shopu s krmivy pro mazlicky se domniva, Ze si zékaznici ke granulim radi
prikoupi také dopliiky a hracky pro své doméaci mazlicky. Diky prdzkumu trhu maze
tuto hypotézu potvrdit, nebo zamitnout.

2. Spravna data

Jak vybrat spravna data? Zkus premyslet nad tim, co by mohlo zajimat investory.
Ktera z dat podpofi tvlj ndpad? Ktera z dat stoji proti tvému napadu?

Plati, Ze méné je vice. Jakmile bude$ védét, kterd data hledas, vyber si maximalné
pét klicovych oblasti.

3. Vizualizace
Pomuze ti, kdyz si data vizualné znézornis do grafli ¢i diagramd. V nékterych
pfipadech se vyplati rlizna data a zdroje kombinovat. V§imej si i rGznych anomalii.

4. Stopky

Po praktické strance se vyplati, kdyz bude$ pracovat efektivné a na vyzkum
si vyC€lenis$ pfedem urceny ¢as, abys byl/-a efektivni.

5. Relevantni zdroje
Dlvéryhodnost dat podpofti$ odkazy na kvalitni zdroje.



Jak si odpovedét na otdzky, které jsou
relevantni pro tvij prazkum trhu?

1. Existuje podobny produkt/sluzba?

Je lepsi spoléhat na existenci konkurence nez na to, Ze je tvlj napad jedinecny.
Hledej podle kliovych slov, véimej si i konceptd, které souvisi s tvym napadem.

2. Jak velky je potencidlni trh?

Tohle je otazka, na kterou je tézké najit presnou odpovéd. Vzdy pljde o odhad,
ktery si bude$ muset pfed investory obhajit. Spis$ nez o ¢&islo jde o to, jak
nad potencidlnim trhem premyslis.

3. Co si tvoji potencialni zakaznici mysli?

Na to se jich bude$ muset zeptat. Stovky online dotaznikd jsou k nicemu,
kdyZ se neptas potencidlnich zakaznik(. Neprve si proto musi$ vybrat spravné
respondenty. Tém muzes rozeslat online dotazniky a doplnit je hloubkovymi
rozhovory.

4. Podivej se do zahranigi!

Nenasel si v bodu €. 1 nic relevantniho? Mrkni se na zahraniéni trh. Sepi$ si,
co délaji dobfe, co Spatné a v ¢em se vase feseni lisi. Inspiruj se tim, co uz funguje.

Tip na vedeni hloubkovych rozhovori se zakaznikem:

Neptej se zakaznika na to, jak by se (hypoteticky) zachoval.
Zjistuj, jak se (opravdu) zachoval v minulosti.



Jeste by t¢ mohlo zajimat

Jak spravné googlit?
Google pouzivame kazdy den, ale hleddme na ném efektivné?

Spravna kliéova slova

Kdyz bude$ pouzivat pfilis obecna kli¢ova slova, dostanes
spoustu irelevantnich odkazl. Zkus si vypsat méné
frekventovana klicova slova. Pouzij kombinaci téchto klicovych
slov a uvidis, jak to vysledky vyhledavani zméni.

Kouzlo uvozovek

Uvozovky ti pomUzZou najit pfesnou shodu.Tfeba na dotaz
»Kolik mileniald pouziva Twitter” Google ukaze vysledky,

které obsahuji presné tuto vétu. Zkus zadat slova ,milenialové”
a “twitter” a dopidis se jinych vysledkd.

Pokrocilé vyhledavaci funkce Googlu

oy v

V nastaveni Google si mlize$ definovat pokroc¢ilé vyhledavaci
funkce, které umoznuji treba hledani podle regionu,
pouzivaného jazyka apod.



Kde sbirat data?

Na strankach Ceského statistického Ufadu: www.csu.cz

Vice o ndkupnim chovéni Cechl se mize$ dozvédét v Atlase Cechd:
www.atlascechu.cz

Informace o trendech a chovani spotiebiteld mizes dostéavat v pravidelném
newslettru od www.trends.com

Celosvétové statistické udaje nabizi www.statista.com

Data zasazena do kontextu pravidelné pfinasi britsky tydenik the Economist.
Spoustu studii vydava velka ¢tytrka firem: KPMG, Deloitte, McKinsey, PwC.
Pomoc s definovanim klicovych slov hledej v Marketingminer.com

Klicové pojmy
Primarni priizkum trhu = préace s cilovou skupinou = rozhovory se zakazniky.

Sekundarni priizkum trhu = prace s dostupnymi zdroji informaci. Jestli bude
o produkt zajem, mizes diky internetu zjistit i z gauce. U tohoto prdzkumu
vychazis z informaci, které jsou volné dostupné.

Doporuéena literatura a dalSi zdroje

Kreativni zapisnik od René Nekudy
Startup za pakatel od Chrise Guillebeau



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

Kam ted muzes jit dal?
Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

Mas napad, o kterém si chces$
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

UzZiteéné nastroje:

cc.cz - Czechcrunch - portal o byznysu, technologiich a startupech
rostecky.cz - Rozhovory s podnikateli

producthunt.com - Zahrani¢ni startupy

google forms - Dotazniky a registra¢ni formulare

mural.com - Vizualizace projektového Fizeni

notion.com - Pozndmky

ideomat.cz - Generuje podnikatelské napady, vytvéati Lean Canvas
ChatGPT, Claude, Gemini - Pro reSerse trendl a prizkum konkurence



“Pruzkumy trhu maji
jeden zdasadni problém:
lid¢ nepremysleji, jak se
citi, nerikaji, co si mysli,
a nede¢laji to, co rikaji.”

— David Ogilvy






-

Jak vyrobit
prvni
prototyp’

TTTTTTT
KIT



Proc je dulezite
vyrazit do sveta
S prvnim
prototypem?



Proc je dulezité vyrazit do svéta
S prvnim prototypem?
Nabizeji néco, co trh nechce - to je jeden z nejéastéjsich dlvodu, pro¢

startupy krachuji. Zakladatelé byvaji totiz natolik okouzleni svym produktem,
Ze zapominaji na to, kdo ho bude kupovat.

Spatny postup: Spravny postup:
- pracuji na produktu - definuji problém
- hledaji problém, - najdou feSeni
ktery produkt fesi - postavi produkt
- hledaji zakaznika - monetizuji napad

- monetizuji ndpad

Prototyp neboli MVP

(minimal viable produkt, v éeském slangu ,emvépééko”):

a potiebuje. Diky prototypu $etfi$ penize, ziskdvas zpétnou vazbu od zakaznik(
a zjistujes jejich potencialni zajem.



Jak udélat prototyp?

MVP je jednoducha verze produktu se zakladni funkcionalitou, ktera je vS§ak pIné
pouzitelna. Umoznuje ziskat rychlou zpétnou vazbu od zakaznikl pro dal$i vyvoj.

Typy prototypu:
Skec¢/maldvka
Nakresli (na papir nebo v pocitaci) sluzbu ¢i vyrobek a popi$ ho tak, aby
jeho princip pochopila i tvoje babic¢ka.
Mock-up
Ukaze, jak by vypadalo feseni produktu na ptikladu vizudlu aplikace, webu,
grafiky na tricku, knizky. Produkt realné neexistuje, ale vSichni védi, jak
bude vypadat.
Papirovy model
Nejen architekti prezentuji své napady formou papirového modelu. MGze$
to zkusit také. Idedlni cesta pro: doplriky, ndbytek, dekorace, ostatni
hmotné vyrobky.
Komiks (storyboard)
Formou obrazk( nastini$ cestu produktu k zédkaznikovi. Za¢ni popisem,
jak se zakaznik citi, co potfebuje a jaky problém fesi. Pak popis$, kde se
o tvém produktu ¢i sluzbé dozvi a jak mu pomUze. Nezapomer zddraznit
hodnotu, kterou zékaznik v produktu/sluzbé vidi.
3D model
Muze byt vyrobeny z papiru nebo na 3D tiskarné. Casto stadi lego
nebo model z jiného materialu, ktery ukaze, jak bude vyrobek fungovat.
FaleSné dveie

Jde o jednoduchou webovou stranku nebo pfihlaSovaci formulaf, kde
zékaznikdm muze$ produkt ¢i sluzbu nabizet, i kdyz je$té neexistuje.



== misto pro poznamky




Mohlo by t¢ zajimat

Kdy je dobré vypustit do svéta prvni prototyp?

Co nejdtiv. Prace na produktu/sluzbé nebude hotova nikdy.
Na lepsi verzi, novych prvcich a jesté kvalitnéjSim designu
budes pracovat neustdle. Jenze bez zpétné vazby

od zakaznikl tvoje vylepSovani ztraci smysl.

Jak moc je u prototypu duilezity design?

U prototypu je dllezité, aby lidé chapali, k c¢emu slouzi a jaky
fesi problém. Design a vSe kolem budovani znacky je v tuto
chvili nepodstatné.

Jak poznam, Ze je mij prototyp pF¥ipraveny na test trhu?
Zkus postupovat podle téchto kritérii:

= uZite¢nost je dlleZitéjsi neZ design

= vyrobek/sluzba obsahuje jen ty nejnutnéjsi funkce

= vyrobek/sluzba zahrnuje minimalné jednu véc, kterou
se odlisuje od konkurence



Doporuéena literatura a dalSi zdroje

Priklady tfi firem a jejich MVP
https://www.youtube.com/watch?v=xPJoq_QVsY4

Nez si pronajmes a vybavi$ cukrarnu, zkus nejdfiv prodej v mensim,
tfeba na stanku.

Inspirace u Nesnézeno

Napad, jak zachranit zbylé porce jidla v restauracich a podnicich, si nejdfiv
ovérili obyéejnou skupinou na Facebooku. Zvetejriovali v ni aktualni nabidku
porci a lidé si v komentafich jidla rezervovali a pak vyzvedavali. Teprve kdyz
ziskali 30 restauraci a prodali 6000 jidel, investovali do vyvoje mobilni
aplikace.



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

Kam ted muzes jit dal?
Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

Mas napad, o kterém si chces$
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

UzZiteéné nastroje:

figma.com - Logo zdarma do 3 minut

canva.com - Grafické $ablony na vSe zdarma

wix.com - Webové stranky bez znalosti programovani
weblow.com - Webové stranky bez znalosti programovani
pixabay.com - Fotobanka zdarma

pexels.com - Fotobanka zdarma

flaticon.com - lkonky

envato.com - Sablony grafiky, videa, hudba

ChatGPT deep research - Nastroj pro rychlé a detailni reserse
ChatGPT, Claude, Gemini - Pro popis funkci a scénar( vyuZiti prototypu



JJe duleziteé veédet,

co zakaznici skutecné
cht¢ji. Ne to, co rikaiji,
ze chte¢ji. Ne to, co si
myslime, ze chtéji.”

— Eric Ries
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Jak se neutopit
v marketingu.



ProC zapracovat
na jedineéném
prodejnim
argumentu?



Misto pro tvoje myslenky

Kdyz potkas lasku svého Zivota, chces ji oslovit né¢im specialnim.

Néc¢im, co té odliSuje od vSech ostatnich lidi ve tvém okoli. Podobné to funguje
se zakazniky. Pokud pochopi, pro¢ si maji vybrat zrovna tebe a ne tvoji
konkurenci, tvlj produkt nebo tvoji sluzbu si koupi. V marketingu se tomu fika
Unique selling proposition neboli téspécko.

Dobré USP ma tyto atributy:

1T 2 3 &%

je spjaté dokaze odpovida je unikatni
s uspokojenim  presvédéit realné a tézko
potieby, k nakupu, zkugenosti, napodobitelné.

Prikladem USP u lentilek M&Ms:
sRozpusti se ve vasi puse, ne ve vasi ruce.”



Jak si definovat jedinecny
prodejni argument?

Nejdfive si zopakuj:

Zakaznici Konkurence Nase firma

Kdo je nas zdkaznik? Kdo je nase primarni Kdo je nase firma?
konkurence?

Jaka je jeho potieba? V &em jsme jini nez nase V ¢em je nase firma

konkurence? jinad?



Ted se mUzes pustit do tzv. positioning statementu, tedy do kratkého popisu
toho, jak tv(j produkt nebo sluzba napliiuje potfeby tvého zakaznika.

Povede té tato osnova:

PO e (cilovéa skupina, kdo je nas zakaznik),
KEETT .ottt (potteba cilové skupiny)
8 e (nazev tvého produktu nebo sluzby).
N FOZAN O ...ttt (tvoje konkurence)
NAS ProduKt (v em je jiny nez konkurenéni).

Priklad positioning statementu:

Pro véechny milovniky knih,

ktefi se radi ujmou knih z druhé ruky,

je tady Knihomat.

Na rozdil od tradi¢nich knihkupectvi

zakoupite knihy online a dostanete je az dom( za vyhodnou cenu.
Zakoupenou knihu miiZete po pfecteni poslat zpatky a znovu prodat.

Jakmile mas jasno v USP, mliZze$ se pustit do marketingu. Uz totiZ vi$, kdo je tvij
zékaznik a pro¢ chce zrovna tvij produkt ¢i sluzbu.



Marketing

Marketing = prodej.

Market je trh, na kterém se potkava nabidka s poptavkou. Je na tobé, jak uchopis
komunikaci s klientem a jak mu das védét o unikatni hodnoté svého produktu

nebo sluzby.

Marketingovy mix

Produkt

Cena

Propagace

Umisténi
produktu/sluzby

Zakaznik se pta

Co nabizi$ a pro¢ by mé
to mélo zajimat?

Kolik to stoji a pro¢?

Jak se o produktu/sluzbé
dozvim?

Kde si produkt/sluzbu
muzu koupit?

Tipy pro tebe

Nezamérfuj se na popis
vyrobku, ale radéji
komunikuj pfinosy

pro zdkaznika.

Lidé radi srovnavaji uzitek
s cenou. Mysli na to
pfi komunikovani ceny.

Marketingovych kanald
je mnoho. Pro zacatek

si vyber ten, ktery sleduje
tvoje cilovka.

Dostupnost a rychlost
dodani produktu je
klicova. Jak se zakaznik
k produktu nebo sluzbé
dostane?



Jeste by t¢ mohlo zajimat

Pro¢ propagace na socialnich sitich nestaci?

Podle nejnovéjsich vyzkum si mlada generace Z vybira produkty
a sluzby na zakladé divéry. Budovani davéry na socialnich sitich
i mimo né je béh na dlouhou trat. Pocitej s tim, Ze to néjaky ¢as
zabere. Kli¢ové tak bude tvé chovani vié¢i zakaznikim. Nejvétsi
reklamu ti totiz udélaji praveé spokojeni zéakaznici.

Jednoduché webstranky si lze lehce a intuitivné vytvofrit pfes
sluzby wix.com nebo webnode.cz

Doporuéena literatura a dalSi zdroje
Tohle je marketing Seth Godin
Prodavat je lidské Daniel Pink



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

Kam ted muzes jit dal?
Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

Mas napad, o kterém si chces$
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

UzZite¢né nastroje:

shopify.com - E-shopové feSeni v angli¢tiné

shoptet.cz - E-shopové feSeni v ¢estiné

wix.com - Webové stranky bez znalosti programovani
weblow.com - Webové stranky bez znalosti programovani v ¢estiné
themeforest.net - Webové Sablony

figma.com - Logo zdarma do 3 minut

canva.com - Veskera graficka tvorba

logoai.com - Logo do 3 minut

mailchimp.com - Rozesilka newsletter(

ChatGPT, Claude, Gemini - Pro psani textl na web a socialni sité
photophea.com - Photoshop zdarma online



~,Nehledej zakazniky
pro svuj produkt,
hledej produkty pro
sv¢ zdkazniky.”

— Seth Godin






JdIC K

Jak prodavat
prib¢hem?



Proc je pribéh
dulezity?

Nekupujeme si zmrzlinu. Kupujeme si zazitky

v malé, rodinné cukrarné, kde se cukrarina dédi
z generace na generaci. Diky tomu vime,

ze dostaneme kopecek poctivé zmrzliny.

Tvij zakaznik potifebuje védét, jak mu muizes
pomoct. Pouhym pribéhem si ho proto neziskas.
Muzes ale snadnéji ziskat jeho pozornost.

Pribéh potrebuji nejen zakaznici, ale také investofri.
A predevsim ty sama/sam, aby sis ujasnil/-a, jakou
hodnotu svym zakazniklim pfinasis.



Jak vystavét pribeh podle scéndre
filmu

The Pixar Pitch - predstaveni napadu podle scénére filmu Ptibéh hracek

Ptibéh hracek pochazi z produkce studia Pixar, které ma
pro kazdy film stejny scénar s drobnou obménou. Tento scénar
ma danou strukturu. Zkus do ni ted zasadit svij vlastni napad.

1. Byl jednou jeden (doplri detailni popis zékaznika).
Napt.: Nas zakaznik, jmenoval se Petr, bylo mu 16 let a chodil na gymnéazium.



2. Kazdy den (popi$, co déla zdkaznik kazdy den a jaky je jeho problém).
Napft.: Chodil spat moc pozdé, ukoly si nechaval az na posledni chvili, dlouho
do noci koukal na Netflix, Casto se mu stavalo, Zze do $koly zaspal. Celé dopoled-

ne ve $kole prospal, z nevyspani ho bolela hlava, na v§echny byl nepfijemny
a zadna holka s nim nechtéla chodit.

3. Jednoho dne (doplf, co se stane: objevi nas produkt a zjisti, Ze ma
pted sebou feseni problému).

Napt.: Objevil skvélou aplikaci ZlJ ZDRAVE se rozhodl se, Ze ji vyzkousi. Sdm sobé
uz totiz byl nepfijemny, chtél proto zkusit novy Zivotni styl. Nechtél uz byt porad
unaveny, nerudny, podrazdény, nevyspaly a neatraktivni.



4. Diky nasemu produktu

(jaké pFinosy a benefity nas produkt/sluzba nabizi, popsat unikatni hodnotu).
Napt.: Diky aplikaci ZIJ ZDRAVE si zadal hlidat, jak travi &as, co ji a kolik &asu
vénuje sportu. Stacil tyden pouzivani aplikace a zac¢al chodit spat o dvé hodiny
dfive a vSe stihal. Aplikace mu ptipominala jeho malé Uspéchy, Petrovi za¢alo
rdst sebevédomi.

5. Navic
(pfidej dalsi disledky a vyhody, které diky nasemu produktu zéakaznik ziska).
Napf.: Petr se zacal citit [épe, mél lepsi ndladu a zmény si rychle v§imlo jeho okoli.



6. UplIné ze v8eho nejvic (doplii tresni¢ku na dortu, situaci, kdy se stane néco,
co zakaznik na za¢atku pouzivani produktu ani ne¢ekal)

(napt.: Petr ocenil, Ze si toho v&imla i Kata Skubankova ze sexty B. Nejdfiv se
spolu jen tak bavili, ale pak spolu zacali i chodit. Petr uz totiz nebyl ten nevrly

a nevyspaly kluk, kterého znala dtive).

Klicové pojmy

Elevator pitch je predstaveni napadu v par minutach tak, aby zaujal zakazniky,
investory a dal$i kliGové lidi. Pfedstav si, Ze potkas ve vytahu investora, na kterého
chces zapUsobit. Vytah jede rychle, a ty tak mas na ptredstaveni svého napadu jen
jednu minutu.



Jeste by t¢ mohlo zajimat

Jak dostat do hlavni role zékaznika?

Neni firemni pfibéh jako firemni p¥ibéh. Ten o zaloZeni firmy jednou mlzes$ vypravét
svym vnoucattm. Zakazniky i investory ale zajima ptibéh, ktery vypravi, jak jim tv{j
produkt nebo sluZzba méze pomoct.

Jak pt¥ibéh zdokonalovat?

Vypravéj ptibéh rdznym lidem. Mamince, babic¢ce, brachovi, ale pfedevsim
zédkazniklm. Ve vypravéni se budes zdokonalovat a dostanes také zpétnou vazbu,
zda je tvdj ptibéh srozumitelny.

Pro¢ pfibéhy prodavaji?

Jsou snadnéji zapamatovatelné. Pomohou ti ziskat sympatie budoucich zédkaznikd.
Jasné popisuji v éem spociva kouzlo tvého produktu nebo sluzby. Vzbuzuji emoce,
a ty hraji roli v osloveni téch spravnych zékaznikd.

Jak dlouhy ma byt pfibéh?
Kratky, struény, jednoduse zapamatovalny. Nau¢ se svij ptibéh odvypravét do t¥i
minut, do dvou, do jedné.

. Doporucéena literatura a dalsi zdroje
Pfednasejte jako na TEDu



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

=  Kam ted mizes jit dal?
Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

> Mas napad, o kterém si chce$
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

= Uzite¢né nastroje:
ted.com - Zajimavé prednasky z celého svéta
cc.cz - Ceské startupy
rostecky.cz - Rozhovory s podnikateli
producthunt.com - Zahrani¢ni startupy
miro.com, mural.co - Myslenkové mapy
notion.com - Pozndmky
ChatGPT, Claude, Gemini - Pro tvorbu storytellingu a elevator pitch(



JFacts tell, story sells.”
Fakta vypravi prib¢h,
prib¢h prodava.

— Autor neznamy
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Jak pracovat
s financemi’?



Proc je dulezite
premyslet
v penezich?



Proc je dulezité premyslet
v pen¢zich?

Podnikatelé podnikaji za uéelem zisku.

Bez financi nemdze byt tvé podnikani dlouhodobé udrzitelné.
Myslet na zisk neni $patné, naopak ti pomdze tvé podnikani
rozvijet dal.

Cena jako signal

Zakaznik v cené hleda odlivodnéni kvality produktu/sluzby

a podvédomé ji srovnava s jinym produktem ¢&i sluzbou.

Roli hraje nejen cena, ale také zpUsob, jakym ji komunikujes.



Jak stanovit cenu

Zacni jednoduchou rovnici:
zisk = vynosy - naklady

Vynosy = jsou penize, které ziskas z ¢innosti svého podnikani za urcité obdobi
(napf. trzby za prodané vyrobky, vynosy z prondjmu prostor apod.)

Naklady = finan¢ni prostfedky vynaloZzené na podnikani.

Délime je na fixni a variabilni.
Fixni ndklady plati$ nezéavisle na tom, kolik toho vyrobi$ a prodas.
Typicky se mezi né pocitaji zalohy na energie a pronajem provozovny.
Variabilni naklady se odviji od toho, kolik ¢eho vyrobis.
Mzdové naklady se odviji od toho, kolik lidi na projektu pracuje a jakou
jim das finanéni odménu. Jako zaméstnavatel bude$ odvadét statu
zdravotni a socialni pojisténi za zaméstnance. Pokud nepdjde o fulltime
praci, jsou proto lepsim fe$enim rizné dohody - dohoda o provedeni
prace ¢i dohoda o pracovni ¢innosti.

Tvoje vynosy by tedy mély byt vyssi, nez naklady. Svlj produkt ¢i sluzbu proto
musi$ nacenit se zohlednénim véech nakladd a produktové marze. Ta ti zajisti,
Ze bude$ v zisku.

Jak si spravné spocitat produktovou marzi
((pFijmy - naklady)/p¥ijmy)) x 100 = % produktova marze

Pokud utrati$ stovku, abys vydélal/-a dvé stovky, pak je tvoje
marze padesat procent.



== misto pro poznamky




== misto pro poznamky




Jeste by t¢ mohlo zajimat

Co kdyzZ spatné stanovi$ cenu?

Nic se nestane, s cenou muzes libovolné experimentovat. MGze$ klidné nékolika
zékazniklm nabidnout cenu vy$si a jinym zase niz$i. MUzZe$ pozorovat jejich
reakce, zapisovat si je a sledovat, u které skupiny vydélas vic penéz.

Jak se pozna dobfe stanovena cena?

Spravné sestavena cenova nabidka umoznuje zdkaznikovi pochopit, kolik ho bude
tvdj produkt ¢i sluzba zhruba stat, pfipadné co ma na vyslednou cenu vliv.

Dobra cena filtruje poptéavku.

Mam si vyplacet mzdu?

Vét§ina zacinajicich podnikateld si umi spocitat naklady. Zapominaji ale na to,
kolik stoji jejich ¢as a pracovni Usili, za které by jinde mohli dostat zaplaceno.
Odpovéd tedy zni ano. Vyplacej si mzdu - adekvatni tomu, co si tvlj startup maze
dovolit.

Je v potfadku byt ve ztraté?
Investice v rozjezdu néco stoji. Pocitej s tim, Ze prvni roky zaloZeni firmy byvaji
zpravidla ztratové. Zkus nékterou z mnoha podnikatelskych soutézi. Dostane$

na nich cennou zpétnou vazbu od investorl a zjisti$ vcas, jestli mas s produktem
¢i sluzbou $anci opravdu prorazit.

Doporuéena literatura a dalSi zdroje

Kreativni zapisnik od René Nekudy
Startup za pakatel od Chrise Guillebeau



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

Kam ted muzes jit dal?
Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

Mas napad, o kterém si chces$
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

UzZiteéné nastroje:

legito.cz - Vzory smluv a pravnich podani

onlinepriznani.cz - Danové priznani

crowder.cz - PrGvodce crowdfundingem v CR

ChatGPT, Claude, Gemini - Pro vypocty, rozpocty a financéni planovani
hithit.com - Crowdfundingova platforma pro podporu projektl



L,Spravne nacasovani,
vytrvalost a desetileté
usili — a nakonec to
bude vypadat, jako
byste uspechu dosahli
pres noc.”

— Biz Stone, Co-founder Twittru
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Jak vést
a vybudovat
tym?



Proc je dobr¢
nepracovat
na projektu sam?

Budovani tymu k podnikani pat¥i. Rist podnikani
nejde dlouhodobé utahnout bez pomoci dalsich lidi,
ktefi tvlj projekt miiZzou obohatit o nové zkusenosti
a dovednosti, které ty sama/sam nemas.

Uspésné firmy nestoji na technologiich a vynalezech.
Uspésné firmy stoji na lidech. Abys tym postavil/-a
na pevnych zakladech a skvélé komunikaci, budes
potiebovat nasledujici:



Ty v roli lidra

Zamysli se nad roli lidra. Tyto koucovaci otazky té nasméruji.

Chces$ byt lidrem? Proé? Pro¢ ne?

Jaké znas lidry a co té na nich inspiruje?

Co se muzes od téchto lidrl naucit?

Ceho se chce$ jako lidr vyvarovat?

Které tii véci se potrebujes naucit, aby se z tebe stal skvély lidr?
Jsi pfipraveny/a na to, abys délal/-a tézka rozhodnuti?

Ktera z roli ti vic vyhovuje? Byt pritelem, nebo $éfem?

5 principu vedeni tymu

1. Spravni lidé ve spravném poctu

Vénuj dostatek ¢asu vybéru spravnych ¢lenl tymu. Mysli na tzv. pravidlo pizza
tymu, ktery nakrmis jednou velkou pizzou. Idealné ma tedy tfi, maximalné osm
¢lend. Pokud je tv(j tym vétsi, komunikace je naro¢na a dochazi k nedorozuméni.

2. Ukoly a terminy, které davaji smysl

Rozdélte si ukoly. Kazdy v tymu musi védét, za co je zodpovédny a jaky je jeho
i vas spolecény cil. Méjte prehled o terminech i o tom, v jaké fazi se ktery ukol
nachazi. K tomu pomahaji nejriiznéjsi planovaci nastroje, treba Asana, Trello
nebo Ceské Freelo.



3. Jak docilit toho, Ze té budou lidi v tymu respektovat?

Drz se trojlistku téchto hodnot: uznani, respekt a férovost. Pokud budes$ ve svém
jednani za vSech okolnosti konzistentni a disledny/-a, mas velkou §anci stat se
dobrym lidrem. Tvoje chovani se navic propiSe mezi ostatni ¢leny tymu,

a postupné si tak mlzete vybudovat silnou firemni kulturu.

4. Spravné zdroje

Zvol si pro praci vtymu vhodné prostredi a nastroje, které vam pomdzou odvadét
Spickovou praci. Dnesni doba svadi k praci ve virtudlnich tymech. Nepodceriuj
ale ani silu osobniho setkavani.

5. Ber plany jako odhady

Nejistota a zmény jsou tva jedina jistota. Pocitej proto s tim, ze budes obcas
meénit plany. Problémy a prekaZzky totiz pfijdou vzdy. Nastavte si v tymu realisticka
oc¢ekavani a pribézné je vyhodnocujte.



Par zakonu, které plati ve vSech tymech

Paretovo pravidlo
»Ve vétsiné firem tvofi 20 % zakaznik( 80 % pfijma.”

Rozdéluj praci efektivné mezi jednotlivé ¢leny tymu a soustfedte energii na tu
¢ast, kterd prinasi nejvice uzitku.

Pygmalion efekt

Kdyz tvlj ucitel ve skole véril, Ze néco zvladnes, Iépe se ti pracovalo. Nechybéla
ti motivace. Dopfej ji i svému tymu. Dej ostatnim najevo, ze od nich oCekavas
excelentni praci, protoze k ni maji ty nejlepsi predpoklady.

Efekt pfihlizejiciho
Vzdy zaddvej ukoly konkrétnim lidem s konkrétnim terminem dokonéeni. Kdyz
ukol zadas celému kolektivu, malokdy nékdo sdm od sebe pfevezme iniciativu.

P¥ilis optimistické pfedpoklady (Planning fallacy)

Celkem pfirozené v§echno planujeme podle optimistické varianty. Kdyz se ndm
pak nedafi, divime se. Autoti knihy Restart doporucuji pohlizet na plany jako
na odhady a pravidelné je pfehodnocovat. V§echny zmény v tymu vysvétlujte.

Parkinsonlv zakon

Vice ¢asu neznamena vétsi produktivitu. Kdyz mas ukol odevzdat za tfi dny,
miZe$ na ném tfi dny pracovat. Dava to ale smysl? Zakladatel IKEA Ingvar
Kamprad si pracovni den rozdéloval na desetiminutové intervaly. A praci se
snazil zaplnit co nejméné z nich. Zkus svym ¢asem Setfit. Uvidi$, zZe se porady
¢i ukoly daji zvladnout o mnoho rychleji.



Jesteé by t€¢ mohlo zajimat

Z ¢eho prameni konflikty v tymu?
Konflikty jsou pfirozené a dochazi k nim v kazdém tymu. Pokud se déji pfilis ¢asto,
pozoruj z ¢eho prameni. Nejéastéji dochazi ke konfliktiim z téchto dvodu:
nedorozuméni
nejasné tymové role
stres (nedostatek zdroja, finanéni nejistoty, ¢asovy tlak)
§patny leadership (rychlé zmény ndzord, nedivéra,
$patna komunikace smérem k tymovym koleglim)
osobnostni konflikty

Jak Iépe poznat své kolegy v tymu?
Kdyz bude$ védét, jaké mas silné a slabé stranky a jak jsou na tom ostatni v tymu,
lépe se budete navzajem respekovat a doplriovat. Tady jsou tipy na testy:

Belbindv test tymovych roli: naznadi k jaké roli v tymu inklinuje$, v idednim
ptipadé byste se méli navzajem doplfiovat. Neni dobré mit v jednom tymu pfilis
mnoho reziserd a zddného dotahovace.

Gallup test: placeny test, ktery pomdze najit, co té Zene kupfedu a co ti brani
v dal§im rozvoji. Jde o vyborny nastroj sebepoznani.

MBTI test osobnosti (téZ 16personalities): volné dostupny test v ceském jazyce
i v anglicting, ktery ti napovi, jaky jsi osobnostni typ a jak se to propisuje do
tvého osobniho a pracovniho Zivota.



Jak efektivné planovat?

Je dobré drzet se dlouhodobé vize. Pti kazdodenni operativé se

ale drz planu na tti mésice. Stanovis si priority, rozkouskujes velké
ukoly na mensi, a snadnéji se dopracujes vysledkd. Plany pribézné
vyhodnocuj a ptizplsobu;j.

Jak spravné vybrat lidi do tymu?

Vybirej si lidi podle toho, jaké zku§enosti a dovednosti vam v tymu
chybi. Nepottebujes dalsiho kamarada se stejnymi nazory

a hodnotami, ktery je stejné technicky nadany jako ty.

Potfebuje§ nékoho, s kym se budete doplriovat. Prakticky ukol
prozradi o uchazeéi mnoho.

Jak podporovat lidi v tymu a vytvaret firemni kulturu?
»Kulturu netvoti fotbalek v zasedacéce ani teambuildingové hry.
Netvofi ji vanocni vecirek ani firemni piknik. To jsou jen predméty
a udalosti. A netvofi ji ani slogan.

Kulturu pfedstavuji ¢iny, ne slova. Pfestarite se ji zabyvat.
Nevynucujte ji. Kulturu nemuzete zavést néjakym rozhodnutim.
Stejné jako jemna skotska whisky potfebuje i dozrani kultury uréity
¢as. “ (autofi knihy Restart)



Jsme JIC - Jihomoravska inova¢ni agentura

Podporujeme lidi v rozvoji podnikani, které mize ménit svét

[=]2) (=1

=  Kam ted mizes jit dal?

Podivej se na nasi nabidku
sluzeb a akci.

> Mas napad, o kterém si chce$
s nékym promluvit?

Potkej se zdarma
s nasim mentorem.

=2 Doporucena literatura a dalsi zdroje
Restart priivodce podnikatelskym minimalismem - Jason Fried,
David H. Hansson

Personal MBA - Josh Kaufman

= Uzite¢né nastroje:
mural.com - Vizualizace projektového Fizeni
trello.com - Task management
freelo.cz - Projektové fizeni
slack.com - Komunikace v tymu
fiverr.com - Trzité freelancerd na cokoli, v anglitiné
stovkomat.cz - Trzisté freelancerd na cokoli, v ¢estiné
navolnenoze.cz - Trzi$té freelancerd na cokoli, v ¢estiné
ChatGPT, Claude, Gemini - Pro planovani ukoll, meetingové vystupy



.lalent vyhraje zapas,
ale tymova prace

a inteligence vyhraje
Sampionaty.”

— Michael Jordan, basketbalista











