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Najdite problém

Mate realny problém ludi,
@ Kktory stoji za vyriesenie.

N3ajst spravny problém je rovnako
dolezité ako najst dobré riesenie.
Hladajte hlavny, primarny problém. Teda
nie€o, €¢o ludi skuto¢ne trapi, obmedzuje
a za vyrieSenie budu ochotni zaplatit.

Na zaciatku je vZdy problém, nie
\ '+ konkrétne riesenie - appka, web ci
technoldgioa. Sustredte sa na
=  problém a riesenie sa ukdZe.
Opacne to nefunguje.

Zvalidujte a iterujte

Zbierajte feedback a vsetko
@ validujte so zakaznikmi

Zacnite tvorit rieSenia, neuspokojte sa s
jednou moznostou. Vyberte 2 finalne
varianty, postavte prototyp a zvalidujte
ho so zakaznikmi. Ziskajte feedback a
iterujte rieSenie. Prototyp netreba
vyvijat. Pouzite prototypovacie nastroje
Figma Ci Framer.

Nevymyslajte dokonalé riesenie.
\ ' v Spoza stola ho totiz nevytvorite. Co
najskor ho dostarite k zdkaznikom.
= Ziskajte feedback a iterujte. Tak
vznikajii vvborné riesenia.

AKo na uspesny
digitalny produkt?

Preskamajte trh

Dokazete prinest nieco,
@ c¢onatrhunieije.

Spoznajte konkurenciu, zmapujte trh a
najdite svoj “niche” - priestor, medzeru
v tom ¢o ponuka konkurencia alebo
unikatnu perspektivu na rieSenie. Pytajte
sa C€o lepSie viete priniest, ako to, ¢o je
na trhu dnes.

Nestact, Ze ste 0 10% lepsi.
\ '+ Potrebujete silnu "unikdtnost”, aby
sa ludia zaujimali a presli k vdam.
= Sti len dve cesty ako sa odlisit. Byt
lepsi, alebo lacnejsi.

Zacnite vmalom a
postupne nabalujte
@® Rozhodujte sa na zaklade dat.

Poznate problém, mate rieSenie.
Postavte MVP* a dostarite ho ¢im skor
na trh. Zbierajte feedback od
zakaznikov, reagujte na ich poziadavky.
Nepridavajte funkcie pocitovo, sledujte
data. Prioritizujte to, o prinesie
zakaznikom a biznisu hodnotu a stoji
najmenej usilia.

Pytajte sa co este moZete odobrat,
\ '+ aby produkt stdle ddval zmysel.
Cim mensi produkt, tym rychlejsie
= ho dostanete na trh. TiezZ s mensim
rizikom.

Spoznajte zakaznika

Dokonale poznate persony
@® svojich zakaznikov.

Uz viete kto je vas zakaznik, teraz ho
chodte spoznat. Zistite ako funguje, jeho
motivacie, problémy, ¢o chce dosiahnut
a s ¢im sa pritom potyka. Vytvorte si
jeho personu a vyveste na stenu.

Najlepsie fungujui interviews face-
\ !+ to-face. Pripravte si scendr otdzok a
oslovte 5-7 zdkaznikov. Zahrrite aj
= extrémy, ako power-userov, ¢i
naopak menej skiisenych.

Uvedenim na
trh to nekonci
@ Ncustale zlepsujte produkt.

Cesta nekondi uvedenim produktu na
trh. Tu to celé zacina. Merajte spravanie
zakaznikov. Rozpravajte sa s nimi.
Hl'adajte moznosti ako produkt zlepsit.
Schopnost reagovat na feedback
zakaznikov je to, ¢o zdobi najlepsie
produkty na svete.

Tvorba produktu je maraton.
M Klicovy je skuiseny tim, ktory
@ premysla dopredu, je schopny rdst
= sproduktom a reagovat na neustdle
zmeny na trhu.




Planujte dlhodobo

I'udia nemaju radi zmeny.

Aktualizujte postupne, pravidelne a
nechajte ludi prispdsobit sa novinkam.
Ak ich bude prili$ vela naraz,
pouzivatelia sa v nich za¢nu stracat. V
pripade softvéru to plati dvojnasobne.
Od zacCiatku budujte svoj produkt tak,
aby bol rozpoznatelny, a drzte sa ho.

Stustredte sa na podporu softvéru —
pravidelné aktualizdcie, podpora
novsich zariadenti, systémov, opravy
chyb a optimalizdcia je pre
dnesnych pouZivatelov kliicovd.
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Bez dobrého

1 O. Pripravte sa na release.

marketingu to nepojde

Predpokladom uspechu je uvedenie
aplikacie na trh medzi cielovych
pouzivatelov. Nebojte sa prekonat hranice
tradi¢ného marketingu a najdite
zmysluplnu kombinaciu pre vasu cielovu
skupinu, aby bola propagacia vasho
produktu uspesna.

Marketing mnohokrdt tvori
\ ' v wznamnii ¢ast rozpoctu, a existuje
na to dobry dovod, aplikdcia bez
=  pouzivatelov su jednoducho
vvhodené peniaze.

Zvolte spravnu

cenova stratégiu
@ Kvalitna klientela je zaklad.

Po vytvoreni dobrého MVP* a prvych
verzii vytvorte produkt, ktory ludia chcu a
radi pouzivaju. Na zaklade spravania
pouzivatelov a vyuzivania jednotlivych
funkcii zistite, ¢o bude fungovat, aby ste
sa rozhodli akym sp6sobom monetizovat.

Zvdzte rozne modely monetizdcie.
Jednorazové platby alebo
\ '+ predplatné, spoplatnenie celého
produktu alebo jeho casti, platba za
= tim alebo za pouZivatela, pripadne
moZete hladat alternativne sposoby
generovania prijmov.

Vyberte spravneho
partnera

@ Uspesna realizicia na iom zavisi.

Skuseny partner zohrava vyznamnu ulohu
pri uspechu vasho digitalneho produktu.
Hoci kazdy projekt ma svoje Specifika,
vacSie agentury urcite pracovali na
mnohych projektoch a niektoré z nich by
sa dali prirovnat k vaSmu rieSeniu. Pozrite
siich, pomdZzu vam vytvorit si nazor.

Skuste ziskat spdtnui vizbu na
M potenciondlneho partnera priamo
@ od jeho klientov. Relevantni klienti
= vdam mozu poskytniit lepsi pohlad.
Najlepsie funguje Word of mouth.

RozSirujte si obzor
Zasiahnite nové trhy ¢i

@ ciclové skupiny.

Je to skvely spdsob, ako oslovit ¢o
najvacsiu zakladnu zakaznikov. Mozno
to dosiahnut réznymi spésobmi. Svoj
produkt mézete rozsirit na viaceré
operacné systémy alebo zariadenia,
pripadne mbzete ponukat vSetky tieto
moznosti sucasne.

Z vlastnej skusenosti vieme, Ze
napriek tomu, Ze Android md na
Slovensku a v Europe vdcsinovy
podiel na trhu, majitelia iPhonov st
aktivnejst, viac nakupujii a
pouZivaju viac aplikdcit.
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100+

dizajnérov, vyvojdarov
a manazérov

9

rokov na trhu

507%~

medzirocny rast obratu

4X

office + hybridné timy

49

hodnotenie klientov
na Clutch

4,75

priemerné hodnotenie
aplikacii

*Minimum Viable Product
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