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1. Uvod

Termin Lean Startup oznacuje metodiku, ktera pomaha dodat uplné novy produkt nebo
sluzbu na trh s minimalnim rizikem. Kombinuje v sobé principy agilniho vyvoje, customer

development a lean thinking. Jeho zakladatelem je Eric Ries.

1.1 Co je to startup?

Pro pochopeni kontextu Lean Startup metodologie je tfeba si nejdfive ujasnit, co je to

vlastné startup a ¢im se jeho prostfedi odliSuje od prostfedi klasickych softwarovych projekta.

Za startup se obecné povaZzuje organizace, vytvofena za ucCelem hledani nového,
opakovatelného a Skalovatelného business modelu. Startup typicky vznika ve chvili, kdy
zakladatelé identifikovali néjaky problém, o kterém si mysli, Ze postihuje i ostatni (nejlépe v
globalnim méfitku), a k nému nalezli takové feSeni, od kterého olekavaji, ze za ného budou

ostatni ochotni zaplatit dostate€né mnoZstvi penéz, aby se vyvoj takového feSeni vyplatil.

Pro startup existuje mnoho riznych definic. Eric Ries napfiklad Fika, Zze "startup je lidska
instituce navrZzené pro dodani nového produktu nebo sluzby na trh za extrémni nejistoty."
Reseni daného problému je pravé tim novym produktem nebo sluzbou, kterou se dana instituce

snazi dodat na trh.

V tomto kontextu startupem muize byt jakakoliv instituce. Nemusi jit pouze o firmu, muze
tu byt tfeba i pouze urcité oddéleni firmy pracujici na novém produktu, popfipadé par
jednotlivell. A€ se jedna vétSinou o malou firmu, z hlediska definice nezalezi na jeji velikosti. Od

normailni firmy ji odliSuje pfedev8im neexistence zab&hnutého fungujiciho business modelu.
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1.2 Jak je prostredi startupu odliSné od klasickych

softwarovych projektu?

Pojdme si ted rozebrat jednotlivé Casti definice podrobnéji v kontextu klasickych
softwarovych projektd. Co to teda znamena a jak to ovliviiuje proces nasazeni nového produktu

nebo sluzby?

Prvni zasadni rozdil je ten, Ze startup se snazi o dodani uplné nového produktu nebo
sluzby na trh. Snazi se vytvofit néco inovativniho, pfevratného, pro co tfeba jesté ani neexistuje
trh. Z tohoto pohledu se firma, ktera vytvari dalsi CRM systém, neda povazovat za startup,
jelikoZz nepfichazi s ni¢im podstatné novym. Inovace jsou v tomto kontextu chapany ale velmi
obecné, nemusi jit pouze o inovace z hlediska napadu a technologii, ale mize jit napfiklad o

novy zpuUsob distribuce nebo vytvareni zisku.

Druhy zasadni rozdil je pfitomnost extrémni nejistoty, se kterou jsou startupy
konfrontovany. V pfipadé klasickych metodik na zacatku projektu stoji néjaka objednavka ze
strany zakaznika (sponzora), podlozena pfesnou specifikaci, co se ma naimplementovat. Je
tedy znamy problém, ktery se ma fesit (je komunikovan zédkaznikem) a feSeni (je popsano ve

specifikaci).

Problem: Known Requirements

Design

Implementation

Verification

Solution: Known Maint

V pfipadé agilnich metodik je problém znamy stejné jako u klasickych metodik, feSeni je
ale na zaCatku znamo jenom z Casti, a musi se jesté v ramci procesu doladit, napfiklad pomoci

dodatecnych konzultaci se zakaznikem/sponzorem.
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Problem: Known Requirements

£ Ao\

Iterative

Small
Releases

Solution: Unknown

V pfipadé startupu neni znamé ani feSeni problému, ani problém samotny. Navic neni
znamy ani zakaznik. Zakladatelé startupu sice identifikuji néjaky problém, ktery povazuji za
zasadni a ktery chtéji svym produktem nebo sluzbou fesit, ale to, Ze tento problém maji i ostatni
- potencionalni zakaznici - je pouze hypotéza. Stejné tak je pouze hypotéza, Zze navrhované

feSeni potencionalni zakaznik( dany problém skute¢né pomuze vyresit.

Problem: Unknown

Customer W Customer Scale
Discovery Validation Company

Y e

Solution: Unknown

1.3 Tradicni pristup v dodavani novych produktl na
trh v startupovém prostredi

Pojdme se nyni podivat na to, jaky je tradi¢ni zpusob dodavani novych produktl na trh,
kde ma tento zplUsob slabiny a pro€ je potfeba nové metodiky Sité na miru pravé tomuto

prostredi.

VétSina soucCasnych firem vyuziva ur€itou modifikaci modelu pro dodani nového

produktu na trh znamého jako “Product Development Model”.
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Concept/ _,| Product |_, Alpha/Beta _| Launch/
Bus. Plan Dev. Test 15t Ship

Tento model se obvykle €leni do Ctyf fazi. V prvni fazi, oznacované jako "Concept"
zakladatelé definuji vizi firmy, sepisuji hlavni mySlenky a tvofi business plan. Poté dochazi k
definici produktu, ktery chce firma vytvofit, a feSi se zakladni otazky typu "bude produkt nabizen

formou sluzby?", "jaké bude mit produkt funkce a jaké pFinosy pro zakaznika?" a "je vubec
mozného ho vytvoiit?". Dale se pfemySli nad tim, kdo vlastné budou zdkaznici a jakym
zpUsobem se daji nalézt. Délaji se uvodni prizkumy trhu. Dochazi také k vymezeni vici

konkurenci a prvnimu pozicovani na trhu.

V druhé fazi, oznaCované jako "Product development" vSichni pfestanou jenom mluvit
a zaénou pracovat. Programatofi za¢nou implementovat produkt podle specifikace, obchodni
oddéleni se zacina pfipravovat na styk s prvnimi zakazniky a marketingové oddéleni zacina

prozkoumavat cesty, jak oslovit potencionalni zakazniky.

V ramci tfeti faze, "Alfa / Beta test" dochazi ke spolupraci s malou skupinou externich
uzivatell ve snaze zajistit, aby produkt pracovat tak, jak bylo specifikovano, a odchytit pfipadné

chyby. Ve ¢tvrté fazi, “Launch” dojde ke spusténi produktu a ziskani prvnich zakazniku.

AC se tento model mlze zdat rozumny a muze v jiném prostfedi docela dobfe fungovat,
u startupt tomu tak neni. Primérné je Uspésny pouze jeden startup z deseti. Pro¢ tomu tak je?
Pojdme se podivat na hlavni problémy aplikace Product Development modelu do prostredi
startupu. Steve Blank ve své knize “The Four Steps to Epiphany”, poukazuje na hlavni problémy

tohoto modelu v prostfedi startupu.

Primarnim problémem je velice pozdé provedena validace uvodnich hypotéz. K té
dochazi zpravidla az ve chvili, kdyz je cely produkt hotovy, otestovany a nasazeny, a
marketingova kampan je rozjeta naplno. Az v této chvili se dostavaji potencionalni zakaznici ve
vétSi mife do styku s produktem a ukazuje se, jestli je o dany produkt skute€né zajem. Pokud
neni, startup zpravidla zbankrotuje a vSechny penize a usili do ného vlozené jsou nenavratné

ztraceny.
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DalSim problémem je to, ze snaha o vybornou exekuci a perfektni produkt vede ke
ztraté flexibility pro dalSi upravy v produktu. | pokud by se po spusténi produktu podafilo
identifikovat hlavni problémy, nemusi byt vyhrano, jelikoz nasledné zmény mohou byt jiz natolik

nakladné, ze jiz neni mozné je proveést.

2. Lean Startup

Lean Startup je metodika, ktera reaguje na vySe popsané problémy. Jejim cilem je
minimalizovat riziko, v kterém se zacCinajici startup nachazi. Je zalozena na trfech pilifich -
agilniho vyvoje, customer development proces a lean thinking a cely proces se déli na ffi
zakladni faze, které jsou detailné popsany v dalSim textu:

- Problem/Solution Fit
- Product/Market Fit
- Scale

Pfi prvnich dvou fazich by se mél startup soustfedit na kontinualni uéeni se a
pfizplisobovani se trhu pomoci pivotl (vysvétleno dale v textu). V pfipadé posledni faze je
nutné se soustfedit na kontinualni rust, ktery by meél v pfipadé uspéchu vykreslit proslulou
hokejovou hadl na grafu narostu poctu uzivatelu a trzeb.

Mimo tyto tfi zakladni faze je nutné zminit je$té Product/Launch Fit, ktera je nutnym

mezikrokem pfi pfechode z Problem/Solution Fit na Product/Market Fit.

Problem/Solution ’ Product/Market ’

Fit Fit Scale

A

> <

Y

Focus: Validated Learning Focus: Growth

Experiments: Pivots Experiments: Optimizations

Obrazek 2.1 Zakladni faze metodiky Lean Startup
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2.2 Problem/Solution Fit

vyvoje software, ktery se pfi standardnich metodikach nefesi vabec:

Tato otazka by méla byt zodpovézena pfed jakymkoliv stfetem s pocitatem nebo
jakymkoliv napsanim nazvu byznys planu. Investovat totiz ¢as do néceho, co po dvouletém
vyvoji neuspéje je obrovska neefektivita, Cemu se ma tato metodika vyhnout. Proto se cela tato
faze soustfeduje na rozhovor se zdkaznikem, ktery je veden s cilem pochopit jeho potfeby a
zZjistit, jestli nas napad jejich potfeby feSi spravnym a efektivnim zplsobem. Steve Blank tento
proces nazyva ,,Odhalovani potreb zakaznika“ (Customer Discovery).

ProtoZe je velice nepravdépodobné, abychom vymysleli ideu, ktera je dokonala a presné
vystihuje potfeby cilové skupiny lidi, je zcela dovolené a v pfipadé potfeby dokonce vitané,
udélat tzv. ,pivot’. Pivot je zasadni zména produktu bez ohledu na to, jestli se jedna o povahu
produktu, cilovou skupinu, funkcionalitu nebo jakoukoliv jinou vlastnost, ktera vice nebo méné
ovliviuje pouziti produktu. Jak ale zjistit, ktery smér je ten spravny a kdy uz nepivotovat? Na to
slouzi validaéni krouzek uéeni (Validated Learning Loop - VLL). Tuto techniku povaZzuji za
strategické urovni. Autor tohoto konceptu pro lean startup, Eric Ries, je hrdym zastancem tohoto
pristupu, ktery mu vynesl uznani mnoha vyznamnych osobnosti v kruhu IT a startup(.

Nasledujici obrazek ilustruje zplsob, jakym se uceni v podniku odehrava:

o°e
‘e®

Not just limited to code

Obrazek 2.1 Validac¢ni krouzek uceni
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Modre vyznacena jsou vstup vstupné-vystupni proménné, které vchazeji do jednotlivych

fazi. Na zacatku je samoziejmé urlitd mysSlenka, napad, jednoduse néco, co stoji za to,
abychom se tim vibec zabyvali. Tento napad se tzv. ,,vybuduje”“ a nemam tim na mysli jenom
klasicky software development. Budovanim se v tomto kontextu rozumi rozanalyzovani celého
konceptu, zjisténi pouzitelnosti, posuzovani uspésnosti atd. Z této faze vznikne néco, co je v
praxi pouzitelné a na zakladé uzivani je mozné ziskat statistiky pro ovéfeni hypotéz a
nasledné se v zavérecné faze ,,naucit“ (zjistit) jak udélat produkt jesté lepSim. Pokud postup
VLL dodrzime a probéhne nékolik iteraci, s vysokou pravdépodobnosti dostaneme produkt,
ktery je skute€né pro zakaznika hodnotny. Pokud bych mél shrnout VLL proces do vyctu rad,

jak postupovat béhem lean metodiky, byly by to asi tyto:

1. Formulace testovatelnych hypotéz — pokud mame napad, je nutné ho urcitym
zpusobem formalizovat do mnoziny otazek, které jsou konkrétni, testovatelné a tim
padem méfitelné. Skvélym prikladem je k hypotéze pfiradit kvantitativni slozku.
Priklad: ,Landing page dosahne 100 registraci emaild v mailing listu.”

2. Harmonie mezi rychlosti, uéenim a zamérenim - lean filozofie je od zacatku
postavena na téchto tfech proménnych, které by meéli byt perfektné vybalancované.

Obrazek nize naznacuje, ze idealni stav je v pruseciku vSech tfi mnozin.

Premature

Optimization Chasing your
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3. Kuvalitativni validace, kvantitativni verifikace — zjisténi jestli mySlenka je spravna a

ma cenu to feSit by méla byt validovana kvalitativné, prostfednictvim pfimého

kontaktu s potencialnim zakaznikem, kdy je mozné rozpoznat kvalitativni veli€iny,

jako jsou napfiklad emoce, které u nich myslenka vyvolava. Méfeni UspéSnosti

produktu na trhu by jiz ale mély byt zcela kvantitativni, kdy je mozné stanovit

prognézy, odhady a daldi veliiny pro uspésny proces uceni.

4. Vytvoreni demonstrativnich grafu a statistik a jejich zpfistupnéni — pro optimalni

proces VLL je nutné, aby interni zaméstnanci i dodavatelé a investofi jasné vidéli, jak

startup postupuje, jaké jsou odhady vyvoje a kde se nachazi. Neexistuje lepSi

motivator jako je vlastni uspéch ilustrovany na graficky preciznich grafech.

Product/Solution Fit faze se jako kazda jina striktné drzi vdech vy3e popsanych technik a

cely jeji proces je tedy mozné zobrazit v duchu validaéniho krouzku uceni:

Brainstorm
Possible
Customers

=

Sketch Multiple
Lean Canvases

Prioritize Where
to Start

fssemble 2
Problem/
Solution Team

Get 2 Head-
5tart on
Channels

Formulate
Testzble

Hy potheses

Build a Demo

=

Conduct
Problem
Interviews

Formulate
Testable
Hypotheses

Do You
Understand the
Problem?

I

Conduct
Salution
Interviews

=

DOCUMENT ¥YOUR

PLAM A

GET READY TO

INTERVIEW CUSTOMERS

Do You Have a
Problem Warth
Solving?

Obrazek 2.3 Proces Problem/Solution Fit faze

THE PROBLEM
INTERVIEW

THE SOLUTION
INTERVIEW

10
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Zakladni otazku faze je mozné rozménit na drobné a dostaneme ftfi otazky, které je
nutné zodpovédét:
1. Je stanoveny problém néc¢im, co nasi zakaznici chtéji mat vyfreSené?
2. Je mozné tento problém fesit?

3. Budou zakaznici ochotni za to platit? Pokud ne, kdo za to platit bude?

Jesté pred pfimou konfrontaci s naSimi potencialnimi zakazniky je nutné vypracovat
néjakou strategii. NejCastéji je to vypracovani byznys planu. To by ale znamenalo stravit
podstatné mnozstvi ¢asu (2-3 tydny) pfi vypracovani né¢eho, co nemusi v kone¢ném duasledku
vubec fungovat. Proto se lean startup metodika méni tento zavedeny postup a zavadi néco, co

se nazyva Lean Canvas.

Lean Canvas je mozZzné predstavit si jako velice struény byznys plan, ktery mapuje
v8echny strategické &rty produktu od stanoveni problému az po finanéni ukazatele. Vypracovani
Vam nezabere vice nez hodinu (oproti 2 tydndm), kdy ziskate okamzity prehled o stavu vyvoje
produktu. Obrazek nize ilustruje striktni strukturu typického Lean Canvasu s preddefinovanymi

policky, stanovenou velikosti a pofadovym Cislem, v jakém pofadi ma byt dana polozka

vyplnéna:
Problem Solution Unique Value |Unfair Customer
Proposition Advantage Segments
Top 3 problems | Top 3 features
Single, clear, Can't be easily |Target customers
compelling copied or bought
3 message that
states why you 7
- are different and
1 Key Metrics | worth buying Channels 1
Key activities you Path to
measure customers

6 - 4

Cost Structure Revenue Streams

Customer Acquisition Costs Revenue Model

Distribution Costs Life Time Value

Hosting Revenue

People, etc. 5 Gross Margin 5

Obrazek 2.4 Lean Canvas model

11
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Detailni popis vpisovani jednotlivych polozek je velice komplexni téma, které neni
mozné vtésnat do tohoto vystupu a proto od néj abstrahujeme. Nasleduje proto stru¢ni popis

jednotlivych policek:

1. Problém - tfi nejdulezitéjSi problémy, které dany produkt fesi. Ty budou dale
konzultovany s prvnimi potencialnimi zdkazniky a je nutné jich popsat v podobé

formulovatelnych hypotéz (viz vyse).

2. Unikatnost feSeni - jasné stanoveni toho, jaké specialni vlastnosti ma vase feSeni,

pro¢ by ho méli lidé kupovat a jaké jsou odlidnosti od konkurence.

3. Reseni - struéni konkrétni popis toho, jaké jsou top tfi funkcionality/vlastnosti, které

ma vas produkt.

4. Zakaznické kanaly - jaké kanaly hodlate pouzit, aby jste se dostali k zakaznikim.

5. Naklady a zdroje pfijma - prvni polozky, které se tykaji financi (vSimnéte si
pofadového Cisla). Stanovuje se tady struktura nakladl a taky byznys model, na kterém

chcete vydélavat.

6. Klicové metriky - nejdulezitéjsSi ukazatele, které chcete méfit, aby jste demonstrovali

postup a méli na ¢em postavit vase uceni.

7. Neférova vyhoda - ne, nejedna se o seznam nekalych praktik. Do tohoto pole by
mély byt zaznamenany viechny prednosti, které jako tym nebo produkt mate a je velice

tézké pro konkurenci tyto pfednosti ziskat (insider informace, zkuSenost, patenty, atd.).

Pokud se pfi vyplfiovani stane, ze mate malo mista a nemuzete tam napsat vSechno, co
byste chtéli, znamena to, ze své mysSlenky musite upravit. Velikost jednotlivych bunék je
skute¢né klicova, aby vas to pfipravilo na maximaini efektivnost, ktera je klicem k uspéchu pfi

jakymkoliv podnikani.

Hlavni Cinnosti v této faze jsou prvni iterace s potencialnimi zakazniky, které probihaji

formou interview. V pfipadé, Ze jsme se prostfednictvim kanall dostali k zakaznikim, muzeme

12
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si s nimi kratce promluvit o problému, ktery feSime a dospét tak k porozuméni problematiky.
Tato Cast se nazyva interview ohledné problému a jejim hlavnim cilem je ziskat perfektni
zpétnou vazbu na problém a dle toho upravit sviij lean canvas a pfepokladané feSeni. Pokud
bychom méli mluvit o formalnich nalezitostech interview, pravidla jsou nasleduijici:
- maximalné 30 minutovy rozhovor
- mit pfipravené testovatelné hypotézy, které zakaznikiim predestfeme a sledujeme
jejich reakci (kvalitativni validace)
- zavérem konverzace je vyhodné je néjak presveédcit, aby s vami zustali v
kontaktu pro dalSi otazky a pfipadné se stali prvnimi zakazniky

- po rozhovoru si okamzité zapiSete vSe dllezité, aby jste na néco nezapomnéli

Co se tyka poctu interviews, mélo by se jednat o 10 az 20 lidi z rznych cilovych skupin
(pokud jich mate vice), abyste byli schopni pokryt celou Skalu zakaznikG a perfektné tak
porozuméli problematice z jejich pohledu.

Po vyhodnoceni prvni iterace ziskate uceleny obraz o tom, jak problém vnima cilova

skupina a tedy je mozné pfistoupit k tvorbé& dema reseni.

Jesté prfed programatorskym nadSenim, Zze se konec¢né bude vyvijet aplikace je nutné
fict, Ze se nejedna o vyvoj. Demem se rozumi néco, co potencialnim zakaznikim nastini, jak
bude produkt vypadat a co bude umét. Do Uvahy tedy pfipadaji wireframy, mock-upy nebo

skice. Spravné demo feSeni ma mit nejvyssi pomér schopnost demonstrovat funkcionalitu s

Demo je pak pfedmétem dalSiho kola interviews, které se tentokrat nazyva interview
ohledné feSeni. Pfi rozhovoru je mélo byt do detailu demostrované demo a opét kvalitativné
validovany hypotézy. Cilovou skupinou jsou ti, se kterymi jste délali solution interview, ale také
upIné novi potencialni zakaznici, se kterymi jste problém dopodrobna nerozebirali. Tim ziskate
opét velice cennou zpétnou vazbu na fedeni. Tento typ interview se fidi stejnymi pravidly, jako
zakaznici schopni za to zaplatit a kolik by zaplatili (tip: v 90% pfipadl je ta spravna cena v

momenté&, kdy zakaznik chvili vaha, nez ji pfijme).

Po vyhodnoceni vSech rozhovorl ziskate odpovéd na to, jestli feSite problém, ktery

problémem skutecné je, jestli to nékoho pali a jestli je schopen za feSeni platit. Vyhodou je, Ze

13
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porad jste neminuli na nakladny softwarovy vyvoj ani dolar a mate o svém produktu jasnou

pfedstavu, kterou zakaznici chtéji.

2.3 Product/Launch Fit

Tato faze je vice technicka a konecné také dojde k programovani. Cilem je ziskat
optimalni produkt s minimalni hodnotou, ktera jesté ale sta€i uspokojovat potfeby zakaznika a
optimalizovat proces uceni v ramci validaéniho krouzku u&eni. Hlavnim cilem je ale spusténi

produktu a ziskani prvnich zakaznik(. Cela faza se sklada z nékolika krok:

- Implement
Reduce Down Cefine :
MVP :> Activation Flow |:> Continuous GET TORELEASE 1.0
Deploy ment

BuilgLr:ngti"EEduct _I\\ MEREEFEESE',IdbE ck GETREADY TO SELL

____________________

Instrument & GETREADY TO

Conversion

Dashboard MEASURE

\J

Formulate
i Conduct MVP | Are you ready
H:;;Ezzabelsees L ‘> Interviews :l> o launch? THE MVPINTERVIEW
Obrazek 2.5 Jednotlivé kroky Product/Launch faze

Prvnim z krokl je stanoveni zakladni funkcionality prvotniho produktu (Minimum
Viable Product), ktery bude vypustén na trh. Ten by mél skute€né obsahovat jenom ty
nejzakladnéjsi funkce, které maji pro zakaznika hodnotu a které jsou dostate¢né hodnotné na

to, aby za né zakaznik pfipadné platil. Podstatné funkce by méli vyplynout z prvotni faze, kde

14



41T421 ZlepSovani procesu budovani IS

Seminarni prace

jsme se zajimali o problém a feSeni. Vystupem by méla byt skute¢na aplikace, ktera je
maximalné funkéni a méla by pfilakat prvni zakazniky.

Po vyvoji MVP, ktery jiZz mame pfipraveny, se mizeme pustit do tvorby homepage pro
nasi sluzbu, ktera by méla byt velice umné graficky zpracovana a jasné sdélovat poselstvi
produktu. Dulezitym faktem, ktery pomaha procesu uceni se, je implementace nastroji pro
jednoduchy feedback. Navstévnik by mél mit k dispozici aktivni sluzbu, kterou maze vyuzit na
poskytnuti pfimé zpétné vazby, no netfeba zapominat ani na implicitni sbér dat pomoci
heatmap, které sbiraji data o zakaznicich bez jejich védomi, ale pofad jsou cennym zdrojem

informaci pro zaCinajici startup.

Dalsi klicovou &innosti této faze je pochopeni zivotniho cyklu uzivatele. Ten popisuje.
stadia uzivatele od navstévnika landing page k vasnivému zakaznikovi sluzby = evangelickému
zakaznikovi. Pfi analyze je mozné vyuzit dva pfistupy - kvalitativni a kvantitativni.

Kvalitativni model Zivotniho cyklu zachycujici pohled pravé uzivatele popsal Joshua

Porter nasledovnym zplisobem:

Awareness Sign-up Return Visits Emotional Attachment

Unaware Interested First-time Use Regular Use Passionate Use

Obrazek 2.6 Kvalitativni pohled na zivotni cyklus uzivatele

Tento model byl postupné doplnén kvantitativnim pohledem (autor Dave McClure), ktery
popisuje zpusob, jak k zadoucimu stavu dospét. Tyto stadia spolecné s kliCovymi otazkami

ilustruje nasledujici obrazek:
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Acquisition How do users find you?
Activation Do users have a great first experience?
Retention Do users come back?
Revenue How do you make money?
Referral Do users tell others?

Obrazek 2.7 Kvantitativni pohled na zivotni cyklus uzivatele

Podrobny popis kazdé z fazi je mimo rozsah téhle prace, no dulezitym sdélenim je, ze
pfi Product/Launch Fit je nutné se zamérit na prvni dva - Akvizici a Aktivaci, aby byly co
nejefektivnéjSi a zaroven co nejatraktivnéjSi z pohledu uzivatele a potencialniho zakaznika.

Zfejmé& nemusim pfipominat, Ze béhem celého Zivotniho cyklu startupu se drzime validaéniho

vvvvvv

Pokud mame stranku spusténu, MVP pfipraven a procesy a techniky nabirani zakaznik
optimalné stanoveny, je €as celé to spustit. To by ale nebyl lean startup pfistup, kdyby tam
nebyl jeSté jeden dulezity mezikrok a to opét oblibené interview ohledné MVP s potencialnimi
zakazniky. Postup je stejny (hypotézy->interview->méfeni a vyhodnoceni), no diraz se tady
klade na vlastni konkrétni feSeni, unikatni vlastnosti vaseho produktu, pro¢ by jsi ho mél
zakaznik pofidit a dat vam pfednost pfed konkurenci a zdroje vasich pfijm0 = byznys model. Na
zakladé ziskanych poznatkd mirné upravime MVP a pfipravime ho do produkéniho prostiedi.

Tato faze tedy konc€i a jsme pfipraveni na zavére€nou fazi vyvoje produktu - Product/Market Fit.
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2.4. Product/Market Fit
Ve chvili, kdyz jiz mame problém, ktery stoji za to feSit a mame MVP nasazeny do
produkéniho prostifedi, mizeme zacit zkoumat, jestli nasSe feSeni skute¢né pomaha uzivatelim

tento problém Fesit.

Product/Market Fit znamena to, Ze se startup nachazi na spravném trhu s produktem,
ktery dokaze tento trh uspokojit. Dosazeni Product/Market Fit je prvni dulezity milnik startupu.
Dfive, nez ho dosahne, se zpravidla nevyplaci investovat vice penéz do propagace produktu,
jelikoz se produkt samotny jesté mlaze vyraznym zpusobem upravovat a ménit - mize dochazet

k takzvanym pivotdm - tak aby produkt skute¢né odrazel poptavku na trhu.

Proces jak se k tomuto milniku mlze startup dostat je iterativni a zalozeny na

experimentech a jejich vyhodnocovani.

2.4.1 Méreni dosazeni P/M Fit

Prvnim krokem v ramci této faze je definovani metriky, pomoci které se bude
Product/Market Fit méfit. Jakmile je tato metrika pfipravena, muze se zacit systematicky
pracovat na jejim dosahnuti. Jako dobra inspirace muze slouzit vS8eobecné znamy test na

dosazeni P/M fit je od amerického konzultanta Seana Ellise. Je zaloZeny na nasledujici otazce
“Jak byste se citil, pokud byste jiz nadale nemohli pouZivat nas produkt [xyz]?”

1. Velmi zklamany
2. Trochu zklamany
3. Ani trochu zklamany

4. Jiz produkt nepouzivam

Pokud vice nez 40% uzivateltd odpovi, ze by byli “velmi zklamani” pokud by nadale
nemohli pouzivat dany produkt, je zde velka pravdépodobnost, Ze se pro dany produkt podafi
vytvofit udrzitelny a Skalovatelny rust uzivatelské zakladny. Toto €islo (40 procent) bylo zvoleno

na zakladé rozsahlého zkoumani uspésnosti priblizné stovky americkych startupa.
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Tento test se da nahradit metrikou sledujici procento aktivnich uzivateli v systému. Pro
zavedeni této metriky je tfeba definovat, jak se vlastné aktivni uzivatel v ramci daného produktu
pozna. Pro tuto definici je vhodné si uvédomit, které klicové akce uzivatelé v systému provadéji
a pak jenom méfit, jaké procento uzivatell tyto akce provadi pravidelné (s pfihlédnutim na

charakteristiku produktu).

2.4.2 Vyvoj produktu v ramci P/M fit faze

Jak jsme si ale Fekli dfive, ihned po nasazeni MVP je nepravdépodobné, Ze by produkt v
tomto testu obstal. Naopak, celkem hodné véci mlize byt Spatné. Produkt mize byt pro
potencionalni zakazniky Spatné pochopitelny, pouZitelny, popfipadé v ramci jeho fedeni mohou

pro zakazniky vznikat dalSi problémy, kvili kterym se jim toto feSeni nevyplati pouzivat.

V ramci této faze je tfeba naslouchat zakaznikim, sledovat jejich chovani a délat takové
zmény v ramci produktu, které budou dané problémy FeSit. Typicka reakce je snaha vyvijet
hodné nové funkcionality (zvlasté, kdyz si o ni uzivatelé aktivné fikaji), ale to ¢asto neni to
spravné feSeni. Vyvoj nové funkcionality ma i skryté naklady v podobé zvySovani komplexity
kédu, nasledna potfeba udrZzovani, dokumentace kédu a podobné. Vzhledem k tomu, Ze
nepotiebna funkcionality prfedstavuje zbytecné vyhazovani penéz, je dulezité nechat pouze tu,

ktera ma realny ucinek na sledované metriky.

Proces vyvoje funkcionality zase probiha iterativnim zpusobem. Prvnim krokem v
ramci kazdé iterace je pochopeni podstaty problému - tedy ne co konkrétné uZivatelé
pozaduji, ale pro€ to pozaduji. Je tfeba se divat, jaka uzka mista v systému vznikaji a co
konkrétné je zde problematické. UzZivatelé Casto pozZaduji jiZ néjaké konkrétni feSeni na jejich
problém - Easto feSeni, s kterym se tfeba jiz setkali dfive. Je tfeba dat ale velky pozor, jestli se
jejich navrh fedeni do nadeho produktu skuteéné hodi, a jestli neni jina alternativa, ktera by

dany problém fesila Iépe popfipadé obecnéji.

Jakmile chapeme problém, mizeme pfejit k druhému kroku, jimz je definice FeSeni. Pro
toto feSeni je na zaCatku vhodné si pfipravit néjaké demo (napfiklad v podobé mock-upu) a
oVvéfit si se zakazniky, zda dané feSeni skuteCné fesi jejich problém. Tato faze typicky probiha v

nékolika iteracich, nez je finalni verze fesSeni definovana.
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Poté se jiz mlize prejit k samotnému vyvoji funkcionality. Ta se vyviji po urcitych
logickych celkach, oznaCovanych jako “Minimal Marketable Feature” (MMF) - tedy v co
nejmensim celku, ktery musi byt vytvofen, aby si uzivatelé uvédomovali jeho pfinos. Jde o

takovy celek, o kterém se jiz napfiklad vyplati napsat na blog.

Jakmile je nova funkcionalita hotova, je vhodné novou funkcionalitu zpfistupnit pouze
omezenému okruhu uzivatell a odchytat pfipadné problémy - zde dochazi ke kvalitativnimu

ovéreni jelikoz vidime, jak tato omezena skupina uzivatell zménu reaguije.

Jakmile jsou tyto problémy vyfeSeny, je mozné zpfistupnit novou funkcionalitu pro
vSechny uzivatele a zacit sledovat jeji efekt na sledované metriky - kvantitativni ovéreni.
Jelikoz tato faze Casto trva delSi dobu, neZz se nastfada potfebné mnozZstvi provoznich dat, je
mozné mezitim zacit s praci na dalsi funkcionalité. Pokud se dana funkcionalita nakonec

prokaze jako pfinosna, je nechana v aplikaci, jinak dojde k jejimu odstranéni.

Kazdy takovy cyklus se da chapat jako experiment, pfi kterém se ovéfuje jedna z

hypotéz

2.4.3 VSeobecné zasady pro vyvoj v ramci PM fit faze

VSe ve fazi Produkt/Market Fit je podfizeno zrychleni vySe popsaného cyklu s dlirazem
na uc€eni se na zakladé chovani uzivatele. V ramci této faze je vhodné si kromé klasickych
zasad agilnich metodik osvojit i nasledujici zasady, které jsou zaméreni pravé na maximalizaci

uc€eni a rychlosti..

Vétsinu doby nasledujici ihned po nasazeni produktu je vhodné vyuzit na méfeni a
vylepSovani stavajici funkcionality namisto implementace nové. Tento pfistup je velice dllezity,
jelikoz pomuze zabranit zbyteCnému nabobtnani koédu a ztraté flexibility, podobné jako
odstranovani funkcionality, jejiz u€inek se nepodafilo kvantitativné ovéfit. Zde se Casto pouziva
pravidlo 80/20, které Fika, ze 80% doby by se mélo vénovat stavajici funkcionalité a pouze 20%

nove.

DalSi dobra praktika je omezit mnozstvi riazné funkcionality, na které se najednou

pracuje najednou, a zahajovani prace na nové funkcionalité pouze pokud se pfedchozi zmény
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jiz nasadili do produkéniho prostfedi a byl jiz ovéfen (zméfen) jejich dopad. Vhodnym nastrojem

pro tuto zasadu je pouziti Kanbanu s omezenim na jednotlivé faze.

Velmi vhodné je také pouzivat kontinualni nasazeni novych verzi do produkéniho
prostfedi v kombinaci s feature flipping systémem. Feature flipping pfedstavuje techniku, pfi
které sice dochazi k nasazovani nové funkcionality na produkéni prostredi, ta je ale skryta pred
zraky uzivatell. Feature flipping systém nam pak umoznuje za béhu ménit okruh lidi, kterym
bude dana funkcionalita pfistupna. Timto zpusobem je mozné odchytat pfipadné problémy,
jeSté nez zasahnou vétsi mnozstvi uzivatell, popfipadé je mozné provadét A/B testovani pro

méfeni u€inku nasazované zmény.

Dale je vhodné pravidelné sledovat metriku poméru aktivnich uzivatell definovanou na zacatku

této faze, a pokud je nas produkt uspésny, mazeme prejit do dalsi faze.

2.5. Scale

PFi zavéreCny faze je vas uspéch na trhu témér jisty. V tomto bodé je nutné soustredit se
jen na kontinualni vylepSovani sluzeb, pfistupu k zakaznikim a nasazovani novych funkci.
VSechno se opét déje v duchu valida¢niho kruhu uceni se, kdy se ale jiz nezabyvame celkovym
produktem, ale jednotlivymi soucasti. Tady jiZ neni moc co radit. Pokud jste se dostali az sem a
byznys vam funguje, s velikou pravdépodobnosti jsou jiz vSechny rady zbyteCné a mate

ucelenou pfedstavu, kam by se mél dal produkt rozvijet :-)
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3. Zaver

Lean startup ve své podstaté vychazi z japonskych manazerskych pfistupu, presto je
jednou z nejmladSich metodik pro vyvoj a nasazovani aplikaci a mimofadné propojuje svét
byznysu a svét developmentu. Spojeni obou entit povazuje za nesmirné pfinosné a snazi se o
minimalizaci nakladi s co nejvétsi efektivnosti pfi praci. Nejvice se tyto metody uplatnili pfi
startupech, tzn. ve velice riskantnim prostfedi. Praxe ale postupné dokazuje, ze jak malé agilni
tymy o nékolika lidech, tak i velké korporace mohou tento pfistup plné vyuzit a neztratit zadnou
Z jeho prednosti.

Cilem této prace bylo co mozna nejpfesnéji a zaroven nejefektivnéji popsat celkovy
postup napfi¢ vSemi jeji fazemi, ukazat vyhody a odliSnosti oproti bézné uzivanému pfistupu pfi
vyvoji aplikaci, vSe dopInéné o pfiklady z praxe. Myslim, ze se nam povedlo ¢tivou formou
demonstrovat silu tohoto pfistupu, ktery oba vyuzivdme v praxi se svymi startupy (zatim
uspésné). Véfime, Ze po nékolika iteracich a rozSifeni obsahu by se tato prace mohla stat
jakousi vstupni branou do svéta startuptl pro lidi v Ceské republice a na Slovensku, ktery jesté
nebyli timto fenoménem zasazZeni. V naSich konCinach zatim nebyla publikovana ucelena
pfirucka, ktera by popisovala postup v podobé best practices metodiky lean startup a co vic,
zahraniéni publikace, ze kterych jsme Cerpali taky zatim neplanuji lokalizaci svych knih. Proto
jsme se pokusili dat dohromady vSe, co jsme kdy Cetli a zazili a véfime, Ze to pomuze dal$im

nadéjnym podnikatelskym talentiim k tvorbé inovaci s podporou informacnich technologii.
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