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Od Bastlu k Produktu

Mate HW. Jak ho dostat na trh?

Patrick Zandl ¢ patrick.zandl@nic.cz « 23. 06. 2018
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Ten zesilova¢ ma bozsky zvuk! Kolik se ho proda?
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ABYSTE BYLI SCHOPNI DODAT

1. PRODUKT
1. SW
2. HW
2. ZASILKA
1. Manual k pouziti a instalacni
2. Podpora, helpdesk
3. Obal
4. Zaruka a servis
5. Smluvni partnefi
6. Smlouvy
3. OBCHOD
1. cenova politika
2. certtifikace, atesty atd
3. pre & po-prodejni dokumenty
4. VYROBA
1. sklad
2. dostupnost

3. sledovani dodavek
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KDE JSOU PROBLEMY A NECEKALI BYSTE JE

1. DEFINICE PRODUKTU

1. lidi nemaji Cas na vasi genialni myslenku, musi ji pobrat z jediné vety

2. to samé vas vlastni tym a hlavne externisti - jenze bez toho ztracite Cas
2. PRIPRAVA DO VYROBY

1. Design je podstatna cast (20~50%) vyrobnich i vyvojovych nakladu.

2. Certifikace stoji dalsi ranec, da se jim ale legalne vyhnout.

3. Co usetrite na prototypech a jejich testovani, se desetkrat zaplati na prasvihach
3. OBCHOD

1. Vetsinou se vykasleme na formalni pre&postsalle argumenty, cimz si
zkomplikujeme vzdélavani prodejcu.

2. Rada prodejcti ma jiné zajmy, nez jen gisté zisk a spokojeného klienta.
4. VYROBA
1. Dodaci terminy soucastek jsou dlouhé. Fakt dlouhé. Kdyz chybi jedina, nevyrabite.
2. Cina je skvéla. Pokud sedite pfimo ve fabrice a kazdého tam znate.
3. Vystupni kontrola je zaklad uspé&$ného podnikani. Soustfedte se na ni.
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Dekuji za pozornost

Patrick Zandl ¢ patrick.zandl@nic.cz
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