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Abstrakt

Tato prace se zabyva predevsim obsahem druhé knihy podnikatele jménem Ash Maurya,
ktera se jmenuje Scaling Lean. Cilem prace bylo podat obecny prehled o metodice zde
popsané a shrnout principy a nastroje, které jsou v knize uvedeny. Uvod préce je vénovan
autorovi a jeho prvni knize Running Lean a metodice Lean Startup, kterd z ni vychazi. Na

stejnych principech stoji i pokracovani, které je popsano v nasledujicich kapitolach.
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1 Uvod

Velké mnozZstvi startupl v dnesni dobé konci netspéchem i kdyzZ je dany byznys postaven na
skvélém ndpadu. Z prace Ashe Mauryi jednoznacné vyplyva, Ze jeho hlavnim poslanim je
tento pocet neuspésnych startupl redukovat. Timto tématem se zabyva jiz pomérné
dlouhou dobu, jeho prvni kniha Running Lean: How to iterate from Plan A to a Plan That
Works byla napsana v roce 2011. Na tuto knihu navazuje knihou Scaling Lean: Master the
Key Metrics for Startup Growth (aka Traction) vydanou v roce 2016. Pravé na druhou

zminénou knihu bude zamérena tato seminarni prace.

Hlavnim cilem prdce je sezndmit se a popsat principy a metody vychazejici z knih Ashe
Mauryi. Toho bude dosazeno prectenim knihy a shrnutim hlavnich myslenek. Bude se tedy
jednat o zestihlenou formu hlavni podstaty vySe uvedenych knih mnohem dostupnéjsi pro

Ceské Ctenare.

2 Uvod do Scaling Lean

Scaling Lean je soubor metod, o kterych piSe autor Ash Maurya ve své knize Scaling Lean:
Master the Key Metrics for Startup Growth (aka Traction). Jednd se o pokracovani jeho
predchoziho dila Running Lean: How to iterate from Plan A to a Plan That Works a navazuje
na problematiku startup(. Scaling Lean nabizi nastroje pro modelovani Uspésnosti startupu,
urcuje, které metriky jsou nejdulezitéjsi na sledovani vykonu fungujiciho business modelu a

také se zaméruje na to, jakym zplsobem o svém planu komunikovat se svymi investory.

Autorovy myslenky vychazeji z dalSich metodik, jako je napfiklad Lean Startup, Customer
Development a bootstrapping. Jeho prvni kniha Running Lean se soustfedila na pouziti
metod Lean Startupu a na tvorbu idealniho produktu, ktery vychazi z konverzace mezi
podnikatelem a zakaznikem. Scaling Lean na to navazuje tim, Ze se zabyva dalsi fazi
zacinajiciho businessu, a tou je modelovani a predpovidani funkénosti a rlstu business
modelu a diskuze mezi podnikatelem a stakeholdery. Vtomto ptipadé se jednd o
zainteresované osoby, kterym se model prezentuje, coz mohou byt napfiklad investofi,

doménovy expert, nebo také nadtizeny v podniku.



2.1 Autor

Ash Maurya je podnikatel, kterého bavi business predevsim rozjizdét, a tak se na tuto ¢ast
podnikdni zaméruje a o svych zkuSenostech a metodach se déli se ¢tenari ve svych knihdach.
Podle jeho slov bylo hlavnim dlvod formulace principl Scaling Lean to, Ze vidy kdyz rozjizdél
néjaky business, trvalo moc dlouho, nez se ukazalo, zda je projekt vibec vhodny ¢asovych a
financnich investic. Sepsal tak pravidla pro modelovani Sance na Uspéch kazdého takového

napadu.

2.2 Lean Startup

Lean Startup je metodika pro start a rozvoj podnikani, kterd zvysuje efektivitu zacatku
podnikani a zkracuje cekaci dobu Zivotniho cyklu produktu. Je zalozena na prlbéiném
provadéni experimentl snizujicich nejvétsi rizika. Zakladatelem této metodiky je Eric Ries —
americky podnikatel a mentor, ktery ji definoval v roce 2011 na zakladé svych vlastnich
zkusenosti podnikani svych technologickych startupl. Jako Business Mode Lean Startup
vyuziva takzvany Lean Canvas, neboli one-page business model. Oproti klasickému popisu
business strategie Canvas koncentruje hlavni myslenky na jeden papir a usnadnuje tak

komplexni porovnani vSech aspektli podnikatelského planu a jejich souvislosti.

Ndzev metody v sobé spojuje dva pojmy — Lean a Startup, pficemz toto spojeni
charakterizuje i podstatu metody. Pojem Lean — stihly souvisi s pfistupy zavadéni v 90. letech
20 stoleti ve firmé Toyota. Podstatou Lean pfristupu je maximalizace pfidané hodnoty pro
zakaznika s minimalnim plytvanim vstupniho zdroji ¢i prostfedky. Pojem Startup nejlépe
vystihuje Riesova definice: "Startup je Lidské instituce navrieny pro vytvoreni nového

produktu ¢i sluzby na trh v podminkach extrémni nejistoty" (Ries, 2011).

Tato metoda vychazi z metody Customer Development (Blank, 2007), jejiz proces Ries
zjednodusil a upravil pro potieby zacinajicich podnik(l a projekt(. Nasledné o tom vydal
knihu "The Lean Startup: How Today 's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create

Radically Successful Businesses"(Ries, 2011). Z této knihy pozdéji vychazeli dalsi publikace,



které popisuj uziti této metody pro jiné vertikaly, napf. Startup v oblastech User Experience

(Klein, 2013) nebo analyza dat (Croll & Yoskovitz, 2013).
Ries pro metodu Lean Startup stanovil nasledujicich pét principa:

1. Podnikatelé jsou kdekoli
2. Podnikani je fizeni
3. Ovérované uceni

4. Zohlednéni inovaci

5. Vytvor-Zmér-Pouc se

Prvni princip hovofi o tom, Ze podle Erica Riesa je podnikatel kazdy, kdo se snaZi vytvofit

néjaky produkt nebo sluzbu v podminkach nejistoty.

Druhy princip tikd, Ze k fizeni startup tfeba pfistupovat s vhodnym zpisobem fizeni, jelikoz

startup je jisty druh instituce a ne produkt.

Podle tretiho principu je potfeba k dosaZeni dlouhodobé udrzitelného projektu pouziti

vhodnych védeckych metod a ¢astych experimentu.
Podle ¢tvrtého principu je tfeba nastavit vhodné metriky a méfit dosazeni stanovenych cil{.

Smyslem kazdého startup je preména plivodniho napadu ve vysledny produkt. Paty princip
se zabyva tim, jak dosahnout vytyCené cile. K tomu ma pomoci ziskavani zpétné vazby od
zakaznikl a nasledné pouceni se z této reakce a rozhodnuti, zda setrvat s plvodnim planem,

nebo zmeénit smér svého usili.

Téchto pét principu tvori zaklad pro opétovné testovani dilcich ¢asti projektu s potencialnimi
zakazniky za pouziti vhodnych metrik. Pro potreby testovani zalozil Ries ¢innost "Vytvor-
Zmér-Poué se" kterd se také oznacduje jako validaéni krouzek, ktery je na nasledujicim

obrazku.
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Obrdzek 1 - Validacni krouZek Vytvor-Zmér-Pouc se. Zdroj: (Ries, 2011).

Na zacatku validacniho krouzku je prvni faze "Vytvor". Do ni vstupuje zakladni myslenka a
tvori se minimalni Zivotaschopny produkt (z anglického Minimal Viable Product). Tento
produkt se v dalsi fazi posune na otestovani k potencidlnimu zdkaznikovi. Ve fazi "Zmér" se
na zakladé jeho zpétné vazby sbiraji data, kterd se ndsledné ve fazi "Pouc se" vyhodnocuiji.
Vysledkem je pfijeti nebo zamitnuti pdvodni myslenky, pfipadné k dodate¢nému upraveni

vlastnosti minimalné Zivotaschopného produktu.

Proces valida¢niho krouzku je zaloZen na zakladé uceni se ze zpétné vazby zakaznik( a
nasledného vyhodnoceni pivodni myslenky startupu s minimdlnimi naklady a v co nejkratsim
Case. Tento proces se lisi oproti tradi¢nimu vyvoji, ktery je zalozen na dlouhodobém vyvoiji

dokonalého produktu.

Podle typu produktu zalezi i slozitost minimdlné Zivotaschopného produktu. Ten muize nabyt
podobu demo videa, nacrtku na papir nebo webové stranky (Maurya 2012). Produkt mlze
byt v rozpracované podobé s minimalni funkénosti, napriklad v pfipadé, Ze by se jednalo o
softwarovy produkt. Minimdlni Zivotaschopny produkt je primarné uréen pro "Early
adopters" - ¢asnych prijemcq, jejichz dany problém trapi, aktivné se mu vénuji a jsou ochotni

ho otestovat a poskytnout zpétnou vazbu (Rogers, 2003).



3 Obsah Scaling Lean

V této kapitole je nastinén obsah samotné knihy Scaling Lean. Je ¢lenéna do kapitol, pfesné
podle struktury knihy. Rozdéleni na 3 ¢asti pomdha snadné orientaci v knize a také

usnadnuje pochopeni souvislosti a navaznosti postupl a nastroju.

3.1 Part | - the Goal

Uvodni €ast knihy knihy seznamuje &tendafe s principy Scaling Lean a uvadi par prikladd
jednoduchych testd business modelu a modell vyvoje businessu. Samotny princp Scaling
Lean nejlépe shrnuje ndsledujici obrazek, ktery presné popisuje to, co ma byt vysledkem

pouziti novych technik z této knihy.

How do we measure

* ﬁlﬂi‘.l’;lcar‘l‘l' milestones?

Business Model Traction Model

Obrdzek 2 - porovndni Running Lean a Scaling Lean. zdroj: (Scaling Lean)

Business model z Lean Startup metodiky je perfektni pro za¢atek, ovSsem naprosto staticky.
Nasledujici techniky tak maji pomoci podnikatelim tento plan preklopit v dynamicky model,
ktery prozradi néco nejen o samotném planu, ale také o moiném vyvoji samotného

businessu.

Jednou z prvnich novych metrik, na které se ma podnikatel zaméfit je pojem “Traction”, coz
v doslovném prekladu znamend tah, nebo pohon. Vyznamové vsak sedi lépe slova jako
momentum, nebo tempo rlstu, coZ jsou véci, které ma tento Udaj popisovat. Pfestoze neni
udaji a hodi se pro sledovani nebo simulovani rychlosti rozvoje podnikani. Je zde urcita

paralela napfiklad se sledovanim vynosu spolec¢nosti, ovsem to je pro odhady a modely moc



exaktni a staticky udaj. Zakaznik nejdfiv musi dokoncit nakup, zaplatit penize a az uplné
nakonci, po odecteni nakladd, si mGze podnikatel vypocitat Cisty zisk. Vhodnéjsim udajem,
ktery se da pro tempo rlstu vyuzit je tak napfiklad rychlost, se kterou business ziskava nové
zakazniky. Tento udaj mUZeme sledovat od zacatku a ihned a také ma pfimy vliv na dalsi

fungovani a rozvoj podniku.

3.1.1 Back of the Envelope Test

Prvnim konkrétnim nastrojem Scaling Lean je “Back of the Envelope Test”, tedy néco jako
test hrubého odhadu. Testem je nazyvan proto, Ze testuje Lean Startup business model,
ktery ma jiz v této fazi podnikat zhotoven. Testuje zakladni ¢asti business modelu, kterou je
unikatni nabidka a také financni, tedy ta spodni ¢ast — struktura naklad( a vynosu. Vychazi z

teze, Ze Casové ohraniceny cil rlistu je smyslupInéjsi nez cil ve vynosech.

Z business modelu miZeme pomoci ceny sluzby a odhadu poZadovanych vynost snadno
vydélenim vypocitat odhad celkového poctu pozadovanych zakaznikd. Ovsem tento udaj je
opét staticky a nepomUize ndm s odhadem vyvoje. Pro tento test je proto nutné vypocitat
Customer Lifetime Value, neboli celkovou dlouhodobou hodnotu zakaznika a dosadit do

nasledujiciho vzorce.

Yearly Revenue Target =  $10M/year revenue
Customer Lifetime Value (LTV) = $50/month for 2 years life term
= $1,200 LTV

Yearly Revenue Target

Customer Throughput Rate
Customer Lifetime Value

= $10M/$1,200 LTV

= 8,333 new customers/year

Obrdzek 3 - Back of the Envelope Test. zdroj: Scaling Lean
Ziskdme mnohem dynamictési udaj, kterym je Customer Thoroughput Rate, neboli pocet
novych zakaznik( za rok. DalSim a nejdulezitejSim krokem testu je potom zpétnd revize

business planu podle vyslednych Cisel. Naptiklad pokud se zda hodnota pres 8 tisic novych



zakaznikd za rok jako moc velka, je mozné upravit nacenéni sluzby — tedy financni ¢ast
business planu. Pfi zdvojnasobeni ceny sluzby se pocet potfebnych nové ziskanych zakazniku
snizi na polovinu. Potom uZ zalezi na odvétvi, parametrech sluzby ¢&i produktu a
individudlnim citéni, kterou ¢ast planu upravi tak, aby co nejlépe vylepsil jeho redlnou

Zivotaschopnost.

3.1.2 Traction model

Dalsim modelem je “Traction model” neboli kyZzeny model rlistu. Tento model vychazi z
letitych zkuSenosti autora, ale také z redlnych ptipadd jinych Uspésnych startupt, jako je
naptiklad Facebook, nebo Tesla. Tento model rlstu Uspésného businessu ma vidy stejny,

témér exponencionalni, neboli hokejkovy tvar - takto je to autorem pfimo popsano v knize.

Model rozvoje podnikani ma 3 zakladni faze — Problem / Solution Fit, Product / Market Fit a
Scale. V prvni fazi jde predevsim o zdokonaleni samotného produktu, unikatni nabidky a
cenové strategie, coz dohromady dava findlni dojem zdkaznika na produkt. V této fazi je
tempo rlstu nejmensi. Nasleduji ustdleni na trhu, kde je nezbytné, aby firma se svym
produktem obstala i v malém méritku, co se obratu nebo poctu zakaznikl tyce. Po UspéSném
zdolani predchozich fazi poté podle autora musi dfive ¢i pozdéji nezbytné nastat finaini,

rastova faze. Tento model je vidét na ndsledujicim obrazku.

Scale

4,000 customers

v \
o
s -
2 -
O Product/Market Fit
'-'7’ 400 customers
)
Q
Problem/Solution Fit 40 customers

What goes here?

Y

3 12 24 36
months months months months
TIME

Obrdzek 4 — Traction Model. zdroj: Scaling Lean



Cilem tohoto modelu je vysvétlit jakym tempem podnikani roste a jakymi fazemi je nezbytné
projit, aby mohla spole¢nost fungovat v dlouhodobém méfitku. Také naznacuje, jakym
tempem roste pocet zakaznik( - k tomu je pouzito pravidlo 10x. Vychazi z toho, Ze zakaznici
neptibyvaji linedrné, ale naopak ndsobné, a to dokonce desetkrat. Tyto faze nemusi nastat
nutné po stejné dlouhych ¢asovych usecich, oviem vidy k tomu dojde. Jednotlivé kroky
nezbytné pro rlst konkrétni spolecnosti vSak musi podnikatel odhalit sam, vidy jde vSak o
sadu rliznych opatreni, ze kterych se jedno prokaze jako Uspésné. Je proto nezbytné kazdy

krok mérit a hodnotit a vyuzit pro dalsi planovani.

3.2 Part Il — Observe and Orient

Tato Cast je z velké Casti orientovand na zakaznika. Ash Maurya se v této kapitole zaméruje
na to, jak puUsobit na zakazniky, jak docilit toho, aby se k nam vraceli, apod. Toho se da

dosahnout v nasledujicich péti bodech:

1) Acquisition - jednd se o prvni kontakt se zakaznikem. Rozhodujici je moment, kdy se
zakaznik dozvi o naSem produktu ¢i sluzbé. S timto sezndmenim vznika také slib, ktery
davame zdkaznikovi (ve zkratce se jedna o ocekavani, které plyne z prvniho
seznameni se s nasim produktem).

2) Activation - tento bod hovofi o naplnéni slibu zakaznikovi v podobé co nejrychlejsi
minimalizace rozdilu mezi zdkaznikovym ocekavanim a jeho prvnim dojmem (aha
momentem).

3) Retention - tento bod méfi cas, ktery vas zakaznik stravi s vasim produktem nebo
sluzbou. Jako piiklad Ash uvadi €as lidi straveny v zabavnim parku. Cim déle tam lidé
strdvi, tim vice potencialné utrati (na atrakcich, jidle, piti, darcich, apod.).

4) Revenue - tento bod mluvi sdm za sebe. Méfi veskerou penézni hodnotu, kterd plyne
od zakaznika k nam.

5) Referral - jednd se o méreni doporuceni, které dava zakaznik ohledné nasi
spolec¢nosti nebo nasich sluzbach a produktech. Jako hlavni ukazatel se pouziva
korelace mezi doporucenimi a penézni hodnotou vytvorenou novymi (doporuc¢enymi

zakazniky).



V dalsi ¢asti této kapitoly se Ash Maurya zabyva otazkou, jak pfitdhnout a udrzet zakazniky u
naseho produktu ¢i sluzby. Prvni mozZnosti je “zaplatit” si. Tento typ mUZe znamenat napft.
najmuti vice prodejc(, zvysit jim podil na prodeji nebo koupit si reklamu. Do této kategorie
spadd i zdanlivé bezplatné vyuziti socidlnich médii. Cas straveny spravou téchto socidlnich siti
se vSak dal vyuZit k jinym vydélecnym aktivitam, proto je povazovan za penéZity. Ash
doporucuje, Ze pro zdravy byznys by mél byt pomér mezi ndklady na nového zakaznika a

ziskem z néj plynoucim 1:3.

Druhou moZnosti je udrZeni si zakaznik( co nejdéle. Skvélym prikladem této moznosti je tzv.
uzamceni zdkaznika. Toho se dd pomérné snadno docilit tak, Ze zakaznik podepise smlouvu
na néjakou urcitou dobu a tim se zavaZze nasi sluzbu po tuto dobu vyuZivat (mobilni

operatofi).

Tretim typem je systém doporuceni. MUZe se jednat bud' o Ustni doporuceni, které plyne od
zakaznika zdarma a je diky tomu, Ze byl zdkaznik s naSimi sluzbami nebo produkty spokojen.
Nebo mize jit o cilenou kampan — zakaznik za doporuceni néco ziska. Vétsinou se jednd o

provizi ze penézni hodnoty, ktera plyne z doporuceného zakaznika.

V dal$im textu se Ash Maurya vénuje slabym mistim kazdého byznysu, tzv. constraints. Déli

je do nékolika kategorii:

1. externi — prikladem externiho omezeni je trh. Objevuje se v pfipadé, kdyZ poptavka
po produktech a sluzbach firmy je mensi nez produkéni kapacita dané firmy.

2. interni:
a) fyzickd omezeni — do této kategorie patfi omezeni tykajici se ¢asu, penéz nebo

lidskych zdroja.

b) mékka omezeni — do této kategorie spadaji omezeni typu Spatné naucené vzory
chovani, Spatné zvolené metriky pro méreni pokroku a Uspéchu ¢i Spatné nastavené firemni

procesy.



3.3 Part lll — Learn, Leverage and Lift Constraints

Podle Erica Riesa véda a podnikdni funguji v podminkach extrémni nejistoty, a proto si mysli,
Ze prijeti urcité podnikatelské metody miiZze prinést pro podnikani takovou inovaci, jakou
zpUsobila védeckd metoda pro védecké objevy; a to konkrétné vyrazné urychleni tempa. A

pravé toto je hlavni myslenka Lean Startup metodologie.

NejblizSim ekvivalentem inovace védeckého experimentu je Validacni krouzek. Avsak
jednoduché pridavani dalSich experimentl nestaci. Vice cykll v procesu valida¢niho krouzku
nevede automaticky k novym poznatkim. Pfilis mnoho experimentl jen jednoduse

znehodnoti Spatny odhad.

Redeni podle Riesa spociva v hlub$im chapani toho, jak se déla skute¢na véda. Nejznaméjsi
propagator védecké metody — Richard Feynman, ktery kromé jeho zasluh k rozvoji kvantové
elektrodynamiky, kterd mu v roce 1965 ziskala Nobelovu cenu za fyziku, popsal védeckou

metodu pomoci nasledujiciho tristupriového procesu:

Porovnani s

experimentem

Obrdzek 5 - proces védecké metody. Zdroj: Richard Feynman
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Prvnim krokem neni hned provadéni experimentd, ale hledani nového zakona nebo teorie. V
dalsim kroku vypocteme nasledky naseho odhadu, a nakonec porovnavame tyto vypocty s

experimenty nebo pozorovanymi zkusenostmi.

Podle Riesa pouziva kazdy védec pfi své prdci stejné postupy. Nejprve postavi model, ktery
nasledné ovéri pomoci experimentl. Podnikatelé proto potiebuji také modely. Ries ve své
knize "Running Lean" predstavil model Lean Canvas, diky kterému je moiné rozdélit
komplexni byznys myslenku do podoby byznys modelu. V dalsi kniZzce "Scaling Lean" Ries
predstavil Traction Model a Customer Factory Model, které umoznuji ekektivhe méfit a

komunikovat vystupy pouZitého byznys modelu.

Cilem prace bylo shrnout metodiku Scaling Lean ze stejnojmenné knihy autora Ash Maurya.
Tento cil byl naplnén v plné mire, a to bez komplikaci. Jako hlavni zdroj obsahu i obrazki
prace poslouZzila kopie samotné autorovy knihy, kde jsou popsany a shrnuty veskeré dllezité

informace o daném tématu. Prace tak mlzZe poslouzit jako prehled a shrnuti daného tématu.
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