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1. Vymezeni podnikatelskych modelu

1.1 Vymezeni podnikatelského modelu

Podnikatelsky model predstavuje zakladni princip, jak firma vytvari
a predava uzitnou hodnotu a ziskava hodnotu v ekonomickém smyslu.

Duivody pro zménu €¢i vznik nového podnikatelského modelu:

prilezitost vyuzit novou technologii v novém podnikatelském modelu nebo
vyuzit novou technologii na zcela novém trhu,

prilezitost uspokojit potreby velké skupiny zakaznika, ktefi jsou zatim
vylouceni z trhu; existujici feseni je pfiliS drahé nebo pfilis slozZite,

prilezitost soustiedit se na Cinnost, ktera prozatim neexistuje,
potieba reagovat na ménici se bazi konkurence,

potieba odrazit napor nizkondkladovych konkurentu,

atd.




1.2 Ukazky podnikatelskych modelu

cilovy zakaznik

Nabidka hodnoty pro zikaznika

¢innostv zajmu feseni problému zakaznika nebo v zajmuuspokojeni jeho potteby
nabidka firmv zakaznikovije determinovana tim, co je prodivdano a jak se to prodava
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Podnikatelsky model podle Johnsona a kol. (2009) tvo
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i1 Ctyf1 prvky vzajemné se

ovliviiyjicich a jako celek vytvarejicich a nabizejicich hodnotu pro zdkaznika.




Obdobny pohled na podnikatelsky model podava Kaplan (2012).
Podnikatelsky model pojiméa procesné jako ptibéh o tom, jak podnik vytvari,
dodava a zachycuje hodnotu.



Model Lean Canvas

»Autorem je Ash Maurya, vychazel z Business Model
Canvasu autora Alexe Osterwaldera. Model Lean
Canvas je primarné urCen pro zacinajici podnikatele,
kdeZto Business Model Canvas je spiSe urCen pro jiz
existujici a fungujici podniky.

»Model Lean Canvas predstavuje = jednoduse
strukturovany plan podnikani, jde o jednoduchou
grafickou Sablonu pro popis pribéhu budouciho
produktu.

»Model Lean Canvas obsahuje 9 bloku viz obr. 1.




Obr. 1 Lean Canvas
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Casti modelu Lean Canvas:

1.

Zakaznici - idealni je zacit definovanim zakazniku, ovSem je
potfeba rozliSovat ,zakazniky” a ,uzivatele® (zakaznik plati,
uzivatel uziva). Prvni vlastovky predstavuji zakaznickou
skupinu, ktera se nebude bat vyzkouset produkt jako prvni.

Problém - dalsSim krokem je popis problému, kdy jako
problém je nutné chapat potfeby zakazniku, které by mél
produkt naplnovat. Podkapitola se zabyva otazkou, zda existuji
alternativy, resp. jakym zpusobem problém feSili lidé doposud.

. D &l

shrnuje, jakou unikatni nabidku zakaznikim produkt pfinasi.
Autor by mel byt schopen shrnout unikatnost jednoduchou,
dobre srozumitelnou vétou.

Reseni — spojuje dva pfedchozi body — zakaznické skupiny a
jejich problemy, patri zde popis produktu, jeho vlastnosti a
hodnota, kterou prinasi.




DistribuCni kanaly — cesty k zakaznikim (marketingova
strategie, ktera definuje, jak se zakaznici o existenci
produktu dozvédi a jak se produkt k zakaznikim
dostane).

Zdroje pfijmu — souvisi se zvolenym cenovym
modelem (nakladovy model, hodnotovy pristup, urceni
horni hranice ceny). 7. Struktura nakladu — zde je
nutno zohlednit vSe, co predstavuje nejaky naklad,
resp. vyda.

Jak meéfit uspéch — stanoveni kritérii uspéchu, napfr.
poCet zakazniku, trzby aj.

Nefer vyhoda — néco, co chrani pred konkurenci, co
nejde snadno kopirovat nebo koupit




Casti modelu Business Canvas

»Hlavnim pfinosem této koncepce je jednoduché
mapovani a moznost diskuse, coz shledavame prinosné
pri praci v mezigeneracnim tymu.

»Model | koncepce podporuje aktivni komunikaci a tim, ze
vyuziva ikon a grafickych prvku, vychazi jiz z Vami
zvladnuté myslenkove mapy.

>Sklada se z 9 ¢asti viz obr. 2.




Obr. 2 Model Business Canvas
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Zakaznicky segment. Zakaznici jsou nejdulezitéjSi prvky kazdého
projektu Ci akce, naSim ukolem je jim porozumeét. Meli byste byt
schopni si zakaznika predstavit, charakterizovat ho.

Hodnotova nabidka. Blok prestavuje nasi nabidku pro zvoleny
segment zakaznikd. Tato nabidka muze byt vyjadfena kvalitativné
(napf.: zkuSenosti zakazniku, inovativnost, design vysledného
produktu), tak kvantitativné (napr.. cena, Cas obsluhy, objem
produkce).

Distribuéni kanaly. Tato Cast odpovida na otazku, jak se nasSe
reseni dostane k zakaznikovi. Jaky typ komunikace vyuzijeme, jake
distribuCni kanaly budou osloveny, zda vyuzijeme novych
technologii €i netradi¢nich zpusobu distribuce.

Vztah k zakaznikim. Zde popisujeme ruzné modely vztahu se
zakaznikem s cilem ziskat nové. Rovnéz dba na to, jak si
zakazniky udrzet.

Zdroje prijmu. Tato &ast popisuje zakladni zpUsob, jak bude
projekt podporovan — za jakou cenu bude reSeni prodavano. Je
mozno vyuzit odliSnych cenovych modelu, jako, smlouvani, aukce,

nabidKy mnozstevnich slev.




- Klicové zdroje. Zde jsou popsany vSechny ,ingredience”,

které potfebujeme k tomu, aby mohl byt produkt Ci sluzba
nabizena zakaznikovi — napf. je ovlivnéna Vasimi
schopnostmi a dovednostmi, zdroji organizace apod. Tato
cast tvori opak k hodnotové nabidce.

- Hlavni aktivity. Nejen zdroje jsou dulezité. Zdroje musime

umet pouzit, aby nabidka mohla vzniknout. Musime umet
popsat, jaké aktivity budeme k tomu potrebovat.

- Hlavni obchodni partneri. V této Casti popisujeme, kdo nam

pomaha s hlavnimi Cinnostmi. Kdo je nasim obchodnim
partnerem a jaké ma vztahy vuci nam, tj. jaky vliv bude mit i
na nase rozhodovani pfi zménach (konkurent, strategicky
partner €i konkurent).

- Struktura nakladu. Nakladova struktura ovliviuje v

koneCném dusledku uspésnost projektu. V modelech
muzeme rozliSit dva zakladni sméry, a to hodnotové fizeny
pristup, kdy model je zameren na necenovou vyhodu na trhu

a vV opacnem pripadé se snazime snizovat naklady a tim si
budovat svou trzni pozici




Srovhani modelu Business Canvas a Lean Canvas

Prvky Business model Canvas Lean Model Canvas
Cil Nové a existujici podnikani Prevazné Start-up projekty
Zameéreni Zakaznici, Investori, Podnikatelé Pouze podnikatelé
73akaznici Ddraz na zdkaznické segmenty, Vzhledem k zaméreni na start-up
vztahy se zakazniky projekty, nedavd proto dlraz na
zakaznika
PﬁStUp Urcuje  infrastrukturu, zdroje Zacina s problémem, navrhuje jeho
financovani a prijma podnikani reSeni a s tim souvislé naklady
a prijmy

Konkurence Zameérfuje se na hodnotovou Hodnoti, zda-li existuji nefér vyhody
propozici z hlediska kvality i oproti zbytku a jak je zpenézit
kvantity

Aplikace Podporuje pochopeni, kreativitu, Predstavuje jednoduché reseni krok
diskuzi a konstruktivni analyzu po kroku



