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Tento text jsem sepsal,
protoze...

... na KISKu studenty pripravujeme v ramci magisterske speciali-
zace Design informacnich sluzeb pro digitalni marketing, design
sluzeb, tvorbu aplikaci, projektovy management, leadership, ale
vlastné jim moc nerikdme, jak to v&echno propoijit. Rizeni inovaci
je podle mé tim, co stojf uprostred. Manazer inovaci, podnikatel
Ci designér, nazveéte si to, jak chcete, je clovek, ktery zodpovida
za to, ze se neco vymysli a pak take zpristupni zakaznikim. Ino-
vace je proces od vymysleni napadu po jeho spusteni a lidi, kteri
tohle umi, m@me stale malo. Proto doufam, ze vam tento text
pomUZe pochopit, o co v inovacich jde, a pomdze vam rozhod-
nout, zda je to cesta pro vas.

Samozrejme tohle je prvni verze, text jesté chvili nebude hotov,
pridam zdroje a s vasi pomoci posbiram jeste lepsi priklady. Napiste
mi své postrehy, namety i priklady na adam.hazdra@gmail.com.

Predem vam dekuiju.
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Cast I:

/akladni
principy



VsSechno lze zmeénit

Premysleli jste nékdy o tom, kolik casu travime v auté, v
MHD, ve frontach na uradech? Ze své nejkreativné i chvilky
travime shrbeni pred plastovymi krabicemi? Jak nezdravé
potraviny jime? Kolik odpadu produkujeme? Jaké vSechny
nemoci jesté neumime vylécit? Pro¢ travime vikendy v ple-
chovych halach u hlavnich silnic prohliZenim vyloh?

Poprve mi to doslo, kdyz jsem precetl knihu Design pro kazdy
den od Donalda Normana o tom, ze vsechno je nekym navrzene.
At uz védome nebo nevedomky, vsechny veci a sluzby, které
denné pouzivame, jsou nékym vymyslene, nékym vyrobené,
nekdo na nich vydeélava ¢i trat. Norman nad tim zacal uvazovat,
kdyZz byl na stazi v Anglii, kde narazil na dva samostatné vodo-
vodni kohoutky v kazdém umyvadle - jeden byl na studenovu,
druhy na teplou vodu. Neslo mu to do hlavy, protoze byl ze
Statd zvykly na jeden kohoutek se dvema regulatory. Otevrelo
mu to oci a zacal vidét dalsi a dalsi nelogitnosti v tom, co a jak
denné pouzivame. V hlaveé mi utkvélo treba to, kdyz popisoval
malinkaté cudliky s jesté mensimi napisy, casto nicnerikajicimi
zkratkami, na bézném autoradiu. Kdo mdze navrhnout male
slozité ovladani mimo zorne pole pro situaci, kdy se fidite mezi
ostatnimi auty vysokou rychlosti, pté se Norman.

Za kazdou veci, produktem, sluzbou, procesem, formularem
stoji lovek ¢i tym lidi, kterf jej navrhli. Zalezi na vas, zda to
prijmete a budete jim veérit, ze meéli vsechny informace, ze do
navrhu vlozili dostatecnou hloubku, ze meéli ty nejlepsi umysly,
ze meli spravne zkusenosti a motivaci. A nebo se na kazdou véc
podivate svyma ocima, zeptate se na jeji Ucel a posoudite, jestli
ho spravne plni.

Jesteé si vzpominam na jeden dulezity moment, ktery mi ukazal,
ze vsechno jde zmenit. Byl jsem na skoleni projektoveho man-
agementu a dostali jsme za Ukol pripravit jednoduchy projekt
pro prestehovani ctyrclenne rodiny do sousedniho mésta. Na
zatatku bylo par instrukci, vedéli jsme, Ze délame harmono-
gram, Ze na to mame dvacet tisic apod. Projekt jsme pripravili,
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jak nejlépe jsme mohli, na par drobnosti jsme se doptali lektora
a pak jsme ho samozr'ejme hrdeé prezentovali.

Jakeé bylo nase prekvapent, kdyz jsme se dozveédeli, Ze rodina
meéla na projekt vetsi rozpocet a mnohem vice ¢asu, nez bylo v
zadani! A vlastné by jim nevadilo zlstat v tom meésts, kde jsou
nyni, jen kdyby byl byt o néco vetsi. Jak to, Zze jsme se to ne-
dozvedéli? Nezeptali jsme se! Brali jsme véci za dané, bylo to
preci cerne na bilém v zadani! A pritom se stacilo zeptat, stacilo
prvnich par minut stravit dotazovanim lektora. Stacilo dobre
pochopit, v ¢em je problém, a zvazit vice resen.

Divate-li se na veci kolem sebe touto optikou, nic neni dane, vse
se da zménit, vylepsit, inovovat. A pokud nekde néco nejde, pdjde
to jinde a jinak. A Ze to neumite? Ze na to neméte zkusenosti? Ze
vam to nikdo nedovolil? A nebyl by to zase jen nékdo, kdo za vas
vymysli, co a jak mate délat?

Inovace nejsou pro
kazdého

“Psat o inovacich se od roku 1966 stava maodou,” psal v roce
1969 Frantisek Valenta, zrejme prvni cesky akademik, ktery se
otazkou inovaci zabyval, v knize Tvaréi aktivita - inovace - efekty.
Uz pred sedesati lety, kdy nebyla ani stopa po internetu, mobilech
a transplantacich, byly inovace v mode!

Firmy dodnes miluji inovace. Jednak jim o nich dokola povidaji po-
radenske agentury, vladni a mezinarodni Urady, jednak “inovacni
projekt” vypada sexy v prezentacich a hlavne - da se to merit.
Pocty projektd, vyzkum, investice, navratnost, roadmapy, zdroje
- to je voda na korporatni mlyn.

Ale i kdyz se prokouseme timhle maédnim nabalem, ma to podle
meé smysl. Inovace prinaseji zmeénu, jsou realizaci myslenek,
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zanechanim néceho uzite¢neého ve svéte. Systematicke rizeni
inovaci vam da do ruky nastroj, kterym znovu a znovu, krok za
krokem zpUsobite néjakou zmenu, odstranite problém, najdete
novy zdroj prijma.

A prave o systematicke rizeni, cili proces, mi jde. Peter Drucker
v knize Innovation and Entrepreneurship studuje mnoho Uspes-
nych i nedspésnych inovatort a upozortiuje, Ze inovacni hvezdy,
jako dnes treba Apple nebo Google, jsou vyjimkou. Tyhle firmy
generuji titulky v novinach a skveélé biografie svych zakladateld,
¢imz posiluji svdj mytus. Jenze vétsina inovaci a to veetne téch

s nejvétsim dopadem (pocitano dle Druckera ne podle obratu,
ale podle novych pracovnich mist) prichazi z mravenci prace

a spravneho rizeni v ¢asto neznamych firmach. Ostatne to se
shoduje i s noveéjsi studif Jima Collinse nazvanou Jak z dobré
firmy udélat skvélou, v niz zkouma firmy, které dokazaly byt
na vrcholu svych oborl dvacet a vice let. Jak to udelaly? Mély
skromneé lidry, nekasaly se uspéchy, zamestnavaly nejlepsi lidi,
prisné hodnotily vse, co delaly, a jesté to podporovaly technicky-
mi inovacemi. Collinsovu knizku jsem cetl nekolikrat a viele vam
ji doporucuiji. Je to jedna z mala manazerskych publikaci, ktera
nestavi na dojmech a velkych slovech, ale na dlouhodobé praci
velkeho tymu a na stovkach pripadovych studir.

Inovace nejsou pro vsechny a pravdépodobné z vas neudelaji
medidlni hvézdu. Casto se mi naopak stava, Ze jsem jediny, kdo
novince verf - pak to musim ustat proti vsem. Pokud ale mate
chut veci kolem sebe meénit, jste dostatecne odhodlani a obcasne
drncani po cesté vam nevadi, pak jste prave nasli obor, ktery vas
bude bavit a naplrovat.

Viysledny pocit stoji za to.
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Kdy inovovat?

Nema smysl inovovat za kazdou cenu, jen proto, Ze jste to nekde
slyseli ¢i to nékdo rikal v televizi. Inovace maiji smysl, pokud se
potykate s konkurenci, pokud na trh vstupuje novy hrac, pokud
klesa zajem o vase produkty ¢i spokojenost s nimi, pokud citite,
Ze se stavate pro lidi nepotrebnymi. Nema smysl inovovat, po-
kud se vam nelibi soucasny vzhled vaseho webu, pokud vidite u
konkurence néjakou skvelou novinku (jak vite, Ze jim to funguje?),
pokud mate pocit, Ze to u vas jde pomalu apod.

Inovace se casto deli na prirlstkove, malé ¢i odborné Feceno
inkrementalni a velke ¢ili radikalni. Inkrementalnf inovace jsou
mala zlepseni, ktera zprijemnuii i vylepsuii stavajici produkty a
mUzete je délat prakticky neustale. Tento typ inovaci vas udrzi v
pozoru a zajisti, ze vase produkty maiji stale hodnotu.

Radikalni inovace prinaseji novy pohled na to, co délate, a mohou
vest ke kanibalizaci stavajicich produktd. Tento typ inovaci vam

mUze prinést novy zdroj prijmd, pokud hlavni byznys pokulhava.
Peter Drucker radi mit vzdy dva az tfi takove projekty rozpraco-
vane, kdyby doslo k razantni zmeéne na trhu a vas byznys prestal

fungovat.
TECHNOLOGIE
Existuijici A Nova
Now Trzni Radikalni
Y inovace inovace
TRH =
Inkre- Technolo-
Existujici Rulyelil gicka
inovace inovace
]

Takhle vypada obvyklé déleni inovaci.
Je obcas dobré si pripomenout, kterym z nich se vénujete a jestli néco nechybi.
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Mam rad Student Agency jako priklad firmy, ktera vi, kdy a kde
inovovat. Kdyz vstoupila na trh s autobusovou dopravou, byla
to bomba. Prijemny ridic, obsluha na palube, bezproblémove
zakoupeni listku, pozdéji Fun&Relax atd. Sluzby by Sly jiste vy-
lepSovat i nadale, ale Student Agency to neprehnala. Misto toho
vyuzila know-how jinde - do zeleznicni dopravy vnesla nevidany
komfort a donutila i rigidni Ceské drahy ke zlepsovani na hlavnich
tratich. Pozdeji vstoupila do taxisluzby, predstavila Tick Tack
Taxi s jasnym centkem, sympatickymi ridici, wifi a obcerstvenim
zdarma. Zde ale narazila na tuhou konkurenci v podobé ne-taxi
sluzeb, napr. firmu Uber, ceské Liftago a dalsi. Student Agen-
cy volila na jedne strané radikalni inovace pro nasazeni noveho
standardu na trhu, na druhou stranu pak sve sluzby neustale po
kouscich vylepsovala pomoci dotaznikd spokojenosti a dlouho-
dobou vizi dorucit vysoky cestovni komfort za velmi dobrou
cenu. Vcas ale slapla na brzdu a presunula pozornost jinam.

Stejnym smérem jde Tomas Cupr, zakladatel Slevomatu. Sle-
vomat prinesl kromé slevového portalu do CR také zamérent

na sluzby. Pokud nejste spokojeni, vratf vam penize, mizete se
kdykoli zeptat, na webu nejsou zadné zbyte¢nosti. Tomas Cupr
presne tento model vzal a uplatnil v dalsich projektech jako je
Damejidlo.cz, Rohlik.cz apod. Vsude je citit velke zacileni na spo-
kojenost koncového zakaznika a na vykon. Myslite, ze by takove-
ho zasahu docilil jen rozvojem Slevomatu?

| promeénu typu inovaci v ¢ase iz akademici prostudovali. Zdro-
jem inspirace je pro me James Utterback, ktery podobné jako
Jim Collins zkoumal dlouhodobé par vybranych odvetvi a firem,
takze jeho studie nazvana Mastering the Dynamics of Innovation
ma neobvyklou hloubku.

Strucne receno mu z toho vyslo, Ze na trzich dochazi nejprve

k prekotné produktove inovaci, kdy se definuje, jake kvality ma
produkt mit. Na trhu je hodné firem, kazda zkousi néco jiného.
Zajem zakaznikl a jejich penize postupneé ukazuii, jakeé funkce jsou
zadouci. Firmy pak kupuii jedna druhou a dalsi zanikaji, dochazi
ke konsolidaci a objevuije se tzv. dominantni design, neboli usta-
leny zplsab, jak se resi urcita potreba. Pak na trhu zlstane jen
par firem, které se pusti do vylepsovani svych procesu: chtejf
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zlevnit vyrobu, omezit pocet zmetkd ¢i navysit kapacitu. Inovace
v této fazi hledaji neefektivitu.

Utterback to doklada na psacich strojich. Prvni modely se
objevovaly na konci 19. stoleti. Primyslova revoluce zvysovala
potrebu psanych dokumentd, poprvé bylo mozné délat obchody
ve velkem meritku, takze si dokazete predstavit, kolik papirovanf
to obnaselo. Prvni psaci stroje byly ale hrozne hloupé, text jste
vidéli az po ctvrtem radku, takze dochazelo k mnoha chybam.
Nebylo takeé mozné psat mala pismena, takze v&echno z papiru
kricelo. Jakmile ale firma Remington zverejnila prvni reklamy

a prvni uspechy, pustilo se do vyvoje a vyroby vice lidi. Nekter{
zkouseli kulate klavesnice, jine stroje mély dve klavesnice pro
velka a mala pismena. Po nekolika letech predstavila firma
Underwood model ¢. 5, ktery obsahoval vse, co zname dodnes -
klavesu Shift pro psani velkych pismen, zobrazovani textu primo
pri psani, posouvani papiru. Mimochodem, vite Zze Cut and Paste
je zkratka prave z doby psacich strojd, kdy se kusy textu lepily
¢i spendlily do jiného textu, aby se to nemuselo celé prepisovat?
Underwood ¢. 5 predstavoval dominantni design, psaci stroj, jak
ho znédme dnes. Po nem doslo na trhu ke konsolidaci a zbylo jen
par vyrobct. Vsechno to po nejaké dobe ale postavila na hlavu
IBM, ktera prisla s elektrickych psacim strojem a posléze zasad-
ni inovaci - pocitacem.

Zkratka co chci fict je, ze spravné natasovani inovaci je pod-
statou jejich spravneho fizeni. Ne vzdy je potreba inovovat, na
druhou stranu ne vzdy je potreba pokracovat pouze v malych
zmeénach.
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Obchodni pohled: Ino-
vace je vyuziti zmeény

Vv,

nabizi Peter Drucker ve zmifované knize Innovation and Entre-
preneurship z roku 1984. Na rozdil od na mdj vkus prilis korekt-
nich prirucek jako je Managing Innovation od Joe Tidda a Johna

vvvvvv

rim a podnikateldm pochopit podstatu veci.

.Inovace je vyuziti zmeény,” pise v tvodu knihy. Vychazi z ekono-
ma J. B. Saye, ktery jako prvni, na prelomu 18. a 1S. stoleti, stu-
doval podnikatele a jejich roli. Say fikal, ze podnikatelé presou-
vaji zdroje z jednoho mista na druhé podle toho, kde maiji vyssi
vynos. Z mist, kde jejich lidé a penize nevydelavaji, na mista,
ktera slibuiji vyssi zisk. Podle Druckera takoveé prilezitosti vznikaji
neustale, jde jen o to se naucit je vidét. ,Systematicke inovovani
spociva v soustavnem hledani zmen a v analyze jejich mozneho
ekonomickeho a spolecenskeho dopadu.”

Pripoustim, Ze to zni moc teoreticky, ale dejte tomu chvilku. Inova-
ce nemuseji byt spojené s technologii, nemusi za nimi byt slozity
vyzkum. Jde o schopnost vidét zmenu a najit novy zplisob, jak
obslouzit novou potrebu. Lide jsou nastvani diktatem bank, poplat-
ky a neosobnim pristupem. Jak to zmenit? Jak vzit deset lidi, co
mate, sehnat pro né investici a obratit to naruby? Cest je mnoho:
mUzete postavit lehci, hravou banku jako je AirBank, ¢i prevzit
model peer-to-peer pljcovani a udélat sluzbu Zonky.cz. Mlzete
také najmout pravniky a pomaoci lidem se s bankami soudit jako to
delala sluzba PoplatkyZpét.cz.

Drucker rika, ze inovator je hlavne analytik, ktery vyhledava
prilezitosti a umi je vyuzit. Podle meé inovator musi mit hlavné
koule, aby viibec néco zacal. Casto mé prekvapuie, jak dospéli
talentovani lide vahaiji, zda se do néceho pustit, ¢i dokonce cekaf,
az jim to nékdo dovoli. Inovator musi mit take tvrde celo, protoze
se nezridka dostane do situace, kdy pujde proti vaem. Ale musi
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to tak byt, protoze jinak se nova vec mezi lidi prosté nedostane.
Zatreti, zbytek hlavy musi mit otevieny. Nejlépe to vystihuje me-
tafora, kterou pouziva Petr Sidlo z Direct People: ,Napady jsou
jako sipy a téch je vzdycky dost. Podstatny je ale ter¢, neboli cil
Ci potreba, na niz mifite.” Jinymi slovy, nesmite se zamilovat do
sveho podnikanf ¢i napadu, ale musite neustale premyslet, jak to
nejen zlepsit, ale nejlépe i znicit nécim jesté lepsim (mrknéte na
kapitolu o disruptivni inovaci). To odlisuje inovatora od podnika-
tele. Oba maijf spolecny Zivot v rizikovych projektech, ale podni-
katel déla veci jiz vyzkousengé a zavedené (nova mexicka restau-
race v centru, dalsi e-shop s kontaktnimi ¢ockami). Inovator res
potrebu obvykle novym, tedy o poznani riskantnéjsim zplso-
bem. Cim novej&i zplsob Fedeni problému, tim vétsi inovace.

EEmocCni pohled: Jak
zmenite své zakazniky?

vvvvvv

vaci - jejich ekonomicky dopad a novou hodnotu, kterou prinasej
zakaznikdm. Uznejte ale, ze to zni trochu suchoparné. Aby novin-
ka byla skutecneé skvela, je potreba jesté néco dalsiho. Seth Go-
din proto v knize The Icarus Deception nazyva inovace umenim.

Poukazuje na to, ze inovatori by nemeli myslet na to, co konkret-
ne zakaznikovi dodaji, ale na roli, kterou hraji v jeho zivote. Jak se
zmeni zakaznik, az s nim skoncite? Co mu bude nejvice chybét?
Jak ho obohatite a proc by se mél vracet? Touto optikou lze
nahlizet spoustu inovativnich podnikd. Médni portal Zoot.cz chce,
abyste se stylove oblekali na internetu, vyrobce ¢ajd a koreni
Sonnentor chce, abyste ocenili lokalni biocaje, Apple z vas chce
pomoci krasne a funkeni technologie udelat designéry a umeélce,
TED ve vas chce posilit pozitivni lidske hodnoty jako jsou kreativi-
ta a zvidavost.
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Asi jste uz slyseli, Zze chce nekdo zmenit svét. Sam jsem si to
Fikal tolikrat a vzdycky jsem se zastavil pred velikosti takoveho
Ukolu a hlavné pred tim, jak neuchopitelné to je.

Ovsem to okridlené “zmenit svet” mizeme s Godinem zreduko-
vat na jednu konkrétni otazku: Jak se moji zakaznici zmeni, az s
nimi skon&im? A nemusi to byt hned miliarda a pul lidi mesitné
jako v pripade Facebooku, staci deset lidi, kterf uver, Ze musli od
vas je proste lepsi, jako to udélali kluci z Mixit.cz.

Kombinace Druckerova a Godinova pohledu, verim, je spravna.
Takove inovace jsou zalozené na pevnem zaklade, jsou podlozené
znalosti trhu, védomim prinosu, ale zaroven obsahuji emoce a
dlouhodoby presah.

Takze to zakladni:
Inovacni proces

Ve starsich knizkach o inovacich prakticky ihned narazite na po-
jem stage-gate. Znamena to, Ze kdyz chcete delat néco noveho,
meéli byste si to rozkouskovat. S inovacemi se poji hodné velke
riziko, Ze to nevyjde, takze se vseobecne doporucuje udélat prvni
krok, podivat se na vysledek, a pak se pustit do dalsiho. Po kazde
fazi (stage), prichdzi hodnoceni a rozhodnuti (gate, ¢ili brana).

Nekdy se o inovacnim procesu hovorf jako o trychtyri. Do Siro-
keho konce padaji napady, at uz z jakehokoli zdroje. Trychtyr se
postupné zuzuije, jak se stale vybira mené a meéne prezivsich
napadd, az jich zbude jen hrstka, do kterych se investuije.
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MAME JASNO V INOVACNI STRATEGII?

HLEDANI VYBER PROFIT

Jak zinovace
ziskame
penize?

PRILEZITOSTI REALIZACE
Co vybereme

Jak inovaci
provedeme?

Jak mCzeme nalézt
vhodne prilezitosti
k inovacim?

a proc?

MAME VE FIRME INOVACNI KULTURU?

Inovacni trychtyt dle Tidda a Bessanta.
Vsimnéte si, Ze kromé stage-gate vidi jako soucast procesu i jasnou inovacni
strategii a vhodnou kulturu.

Zatim nejlépe zvladnuty inovacni proces jsem videl v LMC, kde
nyni pracuju. LMC zalozil v roce 1996 Libor Maly, ktery chtél
spojit hledani prace a internet. Vznikl tak Jobs.cz, prvni komercni
webova stranka na ceském internetu, rok pred prichodem Se-
znam.cz. Dnes ma LMC pres dve stovky zamestnancl a krome
Jobs.cz ma takeé Préce.cz a platformu Teamio. Libor Maly firmu
v roce 2012 prodal finske skupingé Alma Media, do niz patri take
Profesia, Monster a dalsi weby s pracovnimi inzeraty po celé
Evropée.

Inovacni proces LMC ma nékolik fazi, kazda z nich je zalozena

na skupinove diskusi aktudlniho stavu. Zacina se Opportunity
Assessmentem, neboli vyhodnocenim prilezitosti. Kdokoli mize
pripravit strucnou prezentaci, odpovedét v ni na zakladni otazky
jako napr. pro¢ nyni, pro¢ my, jaka je cilova skupina a potencial.
Obvykle tuto prezentaci pripravuji business owneri ¢i produktovi
manazeri. K prezentaci se sejde tzv. business board a formou
diskuse si ujasni zaklady: Je to néco, ¢im se nyni chceme zaby-
vat? Je to pro nas zajimava prilezitost? Stoji za to ji dale rozpra-
covat?

Pokud napad dostane zelenou, nasleduje faze Discovery. Behem

ni se rozpracuje napad podrobnéji, zpresni se velikost prilezitos-
ti, provede se uzivatelsky test, zvazi se interni i externi naklady.
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Nasleduje setkani stejne skupiny, ktera nyni rozhoduije, zda do
napadu investovat, s jakym cilem a jakeé budou milniky projektu.

Pokud i zde dostane projekt zelenou, zacne na néem tym pra-
covat v ramci agilniho procesu (viz kapitola vénovana agilnimu
VyVOji) a pied spusténim na trh dojde jesté k tzv. Go-To-Market
Review, kde si cela skupina rekne: “Ano, tohle spliuje nase pred-
stavy, takhle to mizeme pustit ven.” Nasleduje spusténi a po
pUl roce az roce se hodnoti Uspesnost novinky na Performance
Review. Obcas se stane, Ze se nektery napad shodi ze stolu pred
spustenim, nékdy se nedostavi vysledky, ale ve vetsine pripadd
takto robustni proces omezi chyby (a néklady) na minimum.

Takto pojaty proces je typickou ukazkou snizovani rizika pri kon-
frontaci s inovaci. V LMC se podnéty k inovacim sbirajf leckde.
Sleduje se vykon sluzeb v Google Analytics, sbira se zpétna
vazba v nahodilych i pravidelnych vyzkumech, management i ra-
dovi zameéstnanci jezdi po konferencich a pisou z nich pro ostatni
zpravy. Naplni produktovych manazer( ve firmé je prichazet
nove tymy ¢i se outsourcuiji do agentur, aby se zabranilo vlivu
“klapek na ocich”.

Typicke pro inovacni proces je, ze za¢ina s napadem, myslenkou,
U Nz se musi overit potencial a zmapovat rizika. Dalsi kroky dale
a dale snizuji riziko a nejistotu tim, Ze prinaseji hlubsi porozument
problematice a dopaddm.

Jesté jedna dulezita véc:
Inovace potrebuji cas

Nez se pustime do trendd, dovolte mi jesté jednu zastavku v
zakladni teorii. Everett Rogers napsal knihu zvanou Diffusion of
Innovations. Popisuje v ni, jak se inovace postupne dostavaji mezi
lidi. Jednoduse Feceno: musite mit trpélivost, pljde to pomalu.
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Lidé potrebuji ¢as, aby si zvykli, naucili se néco noveho, popre-
mysleli si o vyhodach a nevyhodach. Slysel jsem mnohokrat, ze
zakaznici jsou idioti, ovce apod. Myslim, Ze lidé jsou dost chytri
zakaznici, at jde o cokoli. Co neprinese hodnotu, to nekoupt, Ci
aspon ne opakovane. Vétsinou za veci davaji penize a kdyz jde o
penize, jsou lidé obezretn.

Rogers vam pomdze pochopit, Ze v pribehu ¢asu majf o inovaci
zajem rlzne cilove skupiny. Na pocatku jsou to inovatori, lide,
kterf maji zajem o novinky, povazuijl to za ¢ast sve osobnosti,
kupuiji vse nove. Nejde jim ¢asto o hodnotu, ale o to, aby byli prv-
ni, kdo to zkusi a bude o tom mluvit. Early adopters je skupina,
ktera je nasleduje, jsou to prvni zakaznici z hlavni cilove skupiny,
kteri se neboiji rizika spojeného s neozkousenou veci, protoze
vidf jejf velky prinos. Nasleduiji velké skupiny lidi, kterf potrebuii
inovace vidét u svych znamych, precist si o nich apod. Nakonec
nasleduii lidé, kterf se inovaci prosteé nevyhnou, ale radost z jejiho
pouzivani nemaiji.
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Rogersovo rozddleni lidi podle toho, jak piijimaji inovace. Cili chvili to trva.
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Tento model rozpracoval hlavné pro technologicka odvetvi
Geoffrey Moore v knize Crossing the Chasm. Ukazal, Ze je velky
rozdil mezi tim, jak vnimaiji novinku nadsenci z prvnich dvou
skupin a zbytek trhu. Produkt ¢i sluzba se vétsiné musi prizplso-
bit, protoze vétsina zakaznikl nechce napr. resit slozité ovladan,
které nadsencdm nevadi.

Mooreova
p ‘ .
A A

Early Brzka Pozdni
Adopters vetsina vetsina

Inovatori

Opozdilci

Moore upozoriiuje, Ze budete muset inovace prizptsobit poZadavkim vétsiny.

Mark Twain byl jednim z prvnich lidf, kterf na konci 19. stoleti zku-
sili psaci stroj. V dopisech prateldm se strojem chlubi a zaroveri
rika, jak Spatné se mu na ném pise (vzpominate na velka pisme-
na a to, Ze jste nevidéli text?). PFesto za ngj zaplatil na dnesni pe-
nize asi 60 000 K¢ a rozhodl se ihned v obchodé. Byla to novinka
a musel ji mit. Aby se ale psacfi stroje mohly masove rozsifit,
potrebovaly mnohem nizsi cenu a hlavne prakticnost. Jak by rekl
Moore, musely prekrocit propsat mezi tolerantnimi inovatory a
vétsinovym trhem, ktery chtél (tak jako vzdy a vdude) spolehli-
vy vyrobek a rozumnou cenu, ktery nevyzaduje mnoho znalostf
a udrzby.
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Cast II:
1T1 uziteéné
trendy



Jesté vam chci fict tri trendy, které povazuji za klicove pro dnesni
praxi. Je jich v oblasti inovaci mnohem vice, trfeba oteviena inova-
ce, reverzni inovace, business model canvas, teorie vidcich uziva-
teld, technologicky assessment a forecasting, ale zadna z nich se
mi nikdy tolik neosvédcila v kazdodennim provozu.

Agilni vyvoj

KdyZz jsem v roce 2008 nastupoval poprve do firmy jako produk-
tovy manazer a dostal jsem na starosti rozvoj ¢asti portfolia
digitalnich sluzeb, délal jsem nasleduijici. Obvykle jsem prisel do
prace a zacal jsem upravovat produktovou dokumentaci tak, aby
byla srozumitelnéjsi pro nase obchodniky.

Parkrat do roka se stalo, ze jsme chystali neco noveého. To vypa-
dalo tak, ze jsme si to vymysleli, nakreslili v nejakem editoru a
predali vyvoji. Par mésicl se cekalo, pak jsme se s programato-
ry znovu sesli a spolecné se divali, zda to odpovida nasim poza-
davkim. Po néjake dobé se to dostalo klientdim, coz vyzadovalo
Skoleni pro obchodniky a dalsi lidi z firmy, pripravu marketingo-
vych materiald, nékdy i vétsi kampané. A pak samoziejme zase
Upravu produktove dokumentace.

Jak se to celé posunulo diky agilnimu vyvaijil Dnes prijdu do
prace, v deset mame schlizku celého tymu, ktery tvor{ progra-
matori, UX designér, marketingovy manazer a ja, produktovy
manazer. Kazdy rfekneme, co jsme udelali veera a co dokonci-
me dnes. Moji zodpoveédnosti je neustale pripravovat to, co se
bude déelat. To znamena, ze musim zjistit, co aktualne pali nase
uzivatele a klienty, jakou to ma dulezitost. Porovnavam vystupy
z rozhovord, data o vykonu produktt, postrehy sveé i lidi kolem
meé, marketingove vyzkumy. Spolecné s UX designerem vymysli-
me reSeni. Pokud je to velka véc, kouskuju ji posléze do mensich
¢asti, aby se to dalo zadat jednomu cloveku.

Kazdy ctvrtek poustime hotove veci uzivateldm. Na dulezite
zmeény si ihned sbirame zpétnou vazbu, abychom veédeli, zda se
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nase zmena Libf a je uzitecna. Nove véci, které chceme udélat,
testujeme, at uz tak, ze sedime s uzivateli a ukazujeme jim, co

si myslime, nebo poustime A/B test, ktery na vetsim poctu lidi
zkousi rtizné varianty reseni primo na webu. Jednou za dva tydny
mame tzv. retrospektivu, kdy se bavime o tom, co se povedlo,
co ne a jak to do priste zlepsit.

Asi vidite ten rozdil. Agilnf vyvoj spociva v neustalé interak-

ci tymu, prioritizaci inovaci a co nejvétsim tlaku na to dostat
novinku k lidem, jimz ma slouzit. Zadné dojmy, vée by mélo byt
podloZené testy ¢i vyzkumem. Zadné cekani, nic by se nemélo
delat dlouho a vymyslet zbytecné komplikované. Kdyz se nékde
neco zasekne, dozvime se to nejpozdéji druhy den a zareaguije-
me na to.

Agilni vyvoj ma diky tomu hodneé blizko k procesu HCD, o némz
bude rec za okamzik. Stejné jako HCD pracuije s prototypy a
tlaci na vysledek. Ma ale takeé nevyhody, zejmeéna muze vest k
paralyze planovanim, kdy mate naplanovano tolik veci dopredu,
Ze ztratite volnost délat ty nejpotrebngjsi véci. Nezridka se take
stava, ze se k zakaznikim dostane jen minimalni varianta resent,
tzv. minimalni produkt, coz znamena, Ze je to malokdy tak skve-
l&, jak si na zatatku predstavuijete.

Tak jako tak je ale agilni vyvoj asi nejuzitecnegjsi vec, kterou
jsem zatim potkal, protoze vam umozni mit veci pevne v rukou,
urcovat smér na denni bazi a hlavné vam da jistotu, Ze dostane-

te inovace mexzi lidi rychle (a Ze dokazete rychle opravit blbost,
pokud ji udélate).

Human-centered
design (HCD)

HCD je vec, kterou KISK dlouhodobé prosazuije a urcité se s ni
setkate. Je to jednoduchy proces, s nimz prisla svetoznama
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designova agentura IDEQ. Ma tri kroky: Hear, Create, Deliver, cili
Naslouchej, Tvor, Dodej.

Tezistém tohoto procesu je dle meého nazoru v prvni fazi. Podle
HCD by kazda inovace meéla zacinat naslouchanim uzivateldm.
MUzZete si sami vyzkouset, jaké to je, projit si viastnim uradem

Ci e-shopem, uvidite, co vsechno lidé museji zakusit, kdyz u vas
cekajf, nakupuiji nebo vyrizuji reklamaci. Mizete udélat hloubkove
rozhovory, kde jdete az na koren motivace vasich zakaznikd, hodf
se i skupinove diskuse. Mtzete poslat dotaznik nebo stinovat
klicove lidi. Metod jsou desitky, ¢ast z nich jsem s kolegy po-
psal v knize Skvéleé sluzby, prehled najdete take na rozcestniku
100metod.cz.

Cilem HCD je, aby se inovace délaly pro lidi na zéklade skutec-
nych potreb a chovani. To zni samozrejme, ale urcité se sami
pristinnete, kdyz budete rikat: “No ale lidi by chtéli ... " At uz to
bude cokoli, bude to vas dojem, vase predstava utvorena v hla-
ve, Cili vase bublina. Neni nadto zacinat kazdy projekt tim, ze se
zastavite, podivate se na cisla, promluvite s par lidmi, seradite
jejich problemy podle priority.

Krome IDEO a jejich volné dostupne knihy Design zaméreny na
clovéka, kterou jiz KISK prelozil, doporucuiji jesté knihu od Alana
Coopera The Inmates Are Running the Asylum (volné preloze-
no jako Cvaci Fidi blazinec). Kromé toho, Ze Cooper pige o tom,
Ze neni dobre, aby ajtaci vymysleli produkty a sluzby, protoze

je udelaji podle sebe, je to skvély zdroj na téma uzivatelsky vy-
zkum a jeho preneseni do inovaci. Cooper tfeba radi, abyste méli
maximalné dva hlavni typy uzivatell (tzv. persony), pro které
inovaci delate, a u nich serazena vsechna bolava mista. Vyhnete
se tim premire narokd a udrzite si zacileni. Pouzivam to pomeérné
casto, nenf to Uplné snadné, ale osvedcilo se mi to.

Vymyslenf napadd, druhy krok HCD, je popsan v mnoha pri-
ruckach o kreativite, tim vas zde nebudu zdrzovat. Treti krok,
realizace napadu, uz vlastne presahuije do agilniho vyvoje s tim
rozdilem, ze podle HCD byste meli hodne testovat. To zname-
na, ze pokud mate napad, zkuste ho nejak zvizualizovat. Po-
kud delate web ¢i aplikaci, nakreslete zakladni podobu webu v
nejakém editoru typu Balsamiq nebo InVision. Pokud si chcete
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vyzkouset, ze nekdo koupi chystany produkt, udélejte prezentaci
pro potencialnf zakazniky. Cilem je zjistit, zda o vas napad bude
zajem, proto se tfeba malokdy ptém na to, zda se to lidem Libi -
takova informace je mi k nicemu. Radéji prezentuji nékolik variant
a ptam se, proc je ktera lepsi. Také se mi osvedcilo dat lidem
moznost koupit nehotovy vyrobek ci sluzbu. Jak? Treba tak, ze
jim dam podepsat papir, na kterém je napsano, ze az bude k
dispozici, dostanou slevu. HitHit.cz je plny projektd, které na za-
kladé popisu a kratkého videa sbiraji penize daleko pred realizact.
Hodnota, kterou ma takovy podpis nebo par korun od fanouskd,
je mnohem vyssi, nez pochvala napadu.

Jakmile se design ustali, mize se zatit vyvijet - a zde uz navazuje
agilni vyvoj.

Ddvod, proc jsem HCD zaradil az na druhé misto mezi trendy je
ten, ze ho nevyuzivam denné. Je totiz drahy, mysleno casove na-
rocny, a vyzaduje casto i vice lidi na realizaci. Sbeér dat, feedbac-
ku a celé naslouchani si nemdzete vzdy dovolit, u inkremental-
nich inovaci ani neni potreba. Doporucuii ale i pri novych mensich
projektech vyslechnout aspor par lidi ohledné jejich potreb, to
prakticky nic nestoji a délam to vzdy.

Disruptivnil inovace

Z meho pohledu kralovska disciplina inovaci, kterou ovlada ma-
lokdo. Disrupce znamena naruseni, zlom, pretrzeni. Proto ji takeé
Zbynék Pitra v knize Rizeni inovaénich aktivit nazyva nespojitou
inovaci.

Disruptivni inovaci studuje zejmeéna Clayton Christensen. Jeho
nejznamejsi praci je Innovator’s Dilemma z roku 1997, dosud ne-
prelozeneé do cestiny. Ukazuje v ném, ze velkeé firmy tolik inovuij
stavajici produkty a sluzby, ze jim zcela ujede vlak v novych pri-
stupech. Pres samou snahu o zlepseni nevidi, ze nékdo obsluhuje
stejné zakazniky épe. Zaslapavaji malé ohnitky pred sebou a za
zady jim hor{ ddm. Neni to ale tak jednoducheé. Velke firmy vidi,
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Ze se néco deje, ale jsou zavrené do svych firemnich kultur, cild
a pozadavkd ze strany investorU a velkych zakaznikd natolik, ze
nejsou schopne vcas reagovat.

Christensen dava za priklad osobni prehravace. Sony udelalo
ohromny kseft na walkmanech (na trhu v r. 1979). Bylo to néco
noveho, necekaného a skvéle to vystihlo naladu u mladych,
kterf se chtéli bavit a zaroven byt porad venku s partou. Sony
jeste zachytila nastup cdcek, ktera nahradila kazety, a stala se
dominantnim hracem na trhu discmant (prvni z r. 1984). Jenze
pak vsadila na to, ze se bude zlepsovat medium, a predstavila
minidisc v dobé, kdy se uz objevily prvni mp3 prehravace (prvnf
minidisc na trhu v r. 1992, kapacita 1 GB, 80 min hudby).

U disruptivnich inovaci je Casto tézke rici, Zze se chytnou. Podobne
jako u psacich strojd i prvni mp3 preravace byly hloupé. Prehra-
vat Eiger Labs z roku 1998 mél kapacitu 32 MB (6 pisnicek) a
hudbu jste do ngj dostali jen pres prilozenou dobijeci zakladnu.
Ale byla pod nimi technologicka trajektorie, ktera rikala, ze kapa-
cita se bude stale zvetSovat a zlevriovat. A take ano, v roce 2001
se objevil iPod od Apple, ktery vlastné kapacitu neresil (zakladni
model mél 5 GB, 1000 pisnicek), veslo se tam vse - a navic byl
malicky, mnohem mensi nez discman, ktery vypadal divng, kdyz
jste ho meéli pripnuty na pasku.

Dnes nastoupila dalsi vina, dalsi disrupce. Prehravace mame v
telefonu, skladovat hudbu uz vlastne nemusime, poustime ji z
aplikaci jako je Spetify ci SoundCloud. Vyrobci prehravacd jsou
nahrani, penize se presunuly do streamovani.

Myslim, ze lidé ve velkych firmach si uvédomuiji nebezpeti, ktere
mohou nove technologie a drave firmy prinest. Objevily se veci
jako intrapreneurship, neboli startupy uvnit? firem, kdy noveé
velkeé projekty délaji externiste ¢i specialné vyclenené tymy.
Technologicky gigant General Electric zkousi tzv. reverzniinova-
ci, kdy vyviji nove lekarske pristroje v rozvojovych zemich. To mu
dava novy pohled na funkcionalitu ustalenych drahych produktd,
vyznamne snizuje naklady a umozriuje nabouravat sve vlastni
premiove produkty na zapadnich trzich drive, nez to udéla kon-
kurence.
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Jak postavit na hlavu
celou firmu?

Disruptivni inovace do firmy mUzete dostat riizné: nechate si po-
radit, vyclenite tym, koupite zajimavy startup. Anebo kompletné
zmeénite kulturu sve firmy a s inovaci prijde kdokoli od vas.

Mozna jste slySeli o svobodnych firmach. O tom, jak si v nich
zameéstnanci urcuji, co budou délat, kdy, s kym a jaky plat za to
budou chtit. Ano, tohle skutecne existuje. Nejzajimaveéjsi kniha,
kterou jsem na toto téma zatim cetl je Podivin od Ricarda
Semlera, virele vam ji doporucuii.

Nejcasteji zmifiovanym prikladem svobodné firmy u nas je
Etnetera. Byla zalozena v roce 1997 a vyrostla na tvorbe
slozitych webU a aplikaci pro velke klienty. Posledni ¢tyri roky
vénovala prechodu do svobodného mddu. Hodné se o tom
psalo a mluvilo, dost ¢asto s nadsenim. Posledni rok je ticho po
pesing a ma to své dlvody, jak jsem se dozvedsl pri rozhovoru
s reditelem firmy Martinem Palickou.

“Nejprve jsme model svobodneé firmy prijali s bezvyhradnym
nadSenim. Zavedli jsme plochou organizacni strukturu a kladli
ddraz na interni komunikaci. Porad se Gcastnilo 14 team leade-
rd, kazdy mel moznost se vyjadrovat ke vsem tématdm, i kdyz
staly mimo oblast jeho zajmu.” rekl mi Martin.

Etnetera byla na rozcesti, postavila z dvouproudove silnice Sesti-
proudouvou, kolik meéli najednou iniciativ. K tomu zacala budovat
skupinu firem akvizici AppSatori, Logicworks nebo Fragile Media a
vyvijet vlastni produkty jako SmartMeter a Soyka. “V prilis velkem
prostoru ztracite orientaci. Povedlo se nam ho lépe vymezit a najit
nad nim spravnou davku kontroly. Vyslo néam z toho, ze chceme
spojene s prechodem do digitalni éry.” Nyni podle Martinovych
slov maji ctyrproudovku, ktera jim vyhovuije.
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Sli by do takhle zlormove zmény znovu? “Ano, transformace
otevrela spoustu témat a otdzek, na ktere jsme neznali odpo-
ved. Cesta byla cil, posililo to nasi sebedtveru. Ale zpétné bych
nekteré experimenty vyhodnocoval ¢astéji a délal vice dil¢ich
rozhodnuti.”

Prijde mi to trochu draha a dlouha inovace, ale Etnetera si touhle
radikalni premeénou kultury, ktera ji mohla stat nékolik klientd,
zajistila jeden velmi cenny zdroj inovaci - své zamestnance. Pri-
tahuje od té doby talentované nezavislé lidi, kteri maji necbvykle
hodné prostoru pro realizaci svych napadd, které spadaiji do
zameéreni firmy. Klade proto i dliraz na to, ze jim neustale pred-
klada zajimave vyzvy, aby sije udrzela. To zni sice logicky, ale
neni to zdaleka bézné. Schvalne to zkuste sami - jeden den tento
tyden venujte tomu, cemu byste chtéli a co si myslite, Ze vasi
firmu posune co nejdal. Ze to nejde? Ze mate dost jiné préace,
ukold, termin(i? Ze vas nic nenapada?

Disruptivniinovace je az na konci seznamu trendd, protoze ji dela
malokdo a chce hodné odvahy. Na druhou stranu vas udrzi v po-
zoru a az i prijmete za svou, da vam svobodu videt veci v sirsim
kontextu a pokladat neprijemné otazky, coz je u inovaci potreba
jako sul.

Rizeni inovaci




Zaverem



Jak pfsu v ivodu, text neni hotov. Budu rad, pokud mi ho pomtize-
te vylepsit. Napada vas zajimava inovace, inovativni firma, ¢lovek
nebo dobra kniha na tohle téma? Napiste mi, spolecné z toho ude-
[@me uZzitecny uvod do inovaci nejen pro studenty KISKu.

Adam Hazdra, zari 2015
adam.hazdrag@gmail.com
adamhazdra.cz

Co mam za sebou,
proC mi Verit?

Zacinal jsem jako junior product manager v Newton Media, kde
jsern mél na starosti polovinu sluzeb, zejmeéna databazi MediaSe-
arch. Poté jsem si dal pauzu a odjel studovat magistersky program
Innovation Management na Manchester Business School v Anglii.
Poté jsem v analytické firme IDC rozjizdel tri mezinarodni produkty
v tymu, ktery byl castecne v Praze, USA a Asii. Nasledne jsem byl
pres dva roky v Jihomoravskem inovacnim centru jako konzultant,
kratce pobyl v inovacni agenture Direct People a nyni se jiz pres rok
staram o re-design a rozvoj portalu Jobs.cz v LMC. Od roku 2013
ucim na KISK FF Masarykovy univerzity design sluzeb. Ve stejném
roce takeé vysla prvni kniha o designu sluzeb v CR zvana Skveélé
sluzby, kterou jsem napsal s partou inovatord.

Nedélam to sam, diky

Za komentdre a podporu dékuji Alfimu Simunovi a Jardovi Cerné-
mu z LMC, Petrovi Pouchlému z Court of Moravia, Katce Jirinove
z VSE, Jakubu Skupinovi a Martinovi Pali¢kovi z Etnetery, Davidu
Smehlikovi z KISKu a Jirkovi Sekerovi z Refreshe.
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Podékovani
I.MC a Etnetere

Chtél bych podékovat LMC, které provozuje nejvetsi ceske pra-
covni portaly Jobs.cz, Prace.cz a platformu Teamio.com. Pri-
padovka o procesu neni zarazena do textu, protoze LMC spon-
zoruije toto vydani, ale proto, ze jsem vazne zatim lépe pojaty
inovacni proces nepotkal.

Diky patri take technologickeé firmeé Etnetera, kterou jsem blize
predstavil v kapitole o disruptivni inovaci. Smekam pred jeji
odvahou pustit se do tak zasadni promeny a tesim se, jak budu
i v pristich vydanich této knihy sledovat, jaké vsechny vyhody a
nevyhody to dlouhodobeé prinese.

Kopirujte, sdilejte,
poslete znamym
a kolegum

Tento text mlzete volne Sifit, pokud to bude za nekomercnim
Ucelemn, s uvedenim autora a beze zmeén. Vztahuje se na néj
licence Creative Commons CC BY-NC-ND 4.0 International.
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