Business model firmy...

(Seminarni prace do pfedmétu: Business modely)
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Obsahova struktura prace

Postupné sestavujte business model dle struktury. Vybér produktu/sluzby je libovolny, ale
celkové musi byt business model promysleny a logicky, ¢astecné validovany.

Definujte problém, ktery hodlate vyresit

Definujte zdkazniky, pro které bude problém fesen
Definujte klicového zakaznika a klicovy problém

Definujte sadu moznych reSeni

Definujte sadu moZnych strategii monetizace pro toto feseni
Testujte a vyberte!

Finalizujte sv(j business model Canvas
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1. Definujte problém, ktery hodlate vyresit

Predstaveni:

V této fdzi musite zacit tim, Ze se podivdte na problém, ktery hodldte vyresit. MuZe to byt funkcni
problém, ale také emociondini problém v zdvislosti na produktu a obchodnim modelu, ktery vytvdfite.
Omezte vybér aZ na tri klicové problémy, které vds produkt a sluzba vyresi. Konkrétné stanovte
,Product-Market Fit“ (znamend byt na dobrém trhu s produktem, ktery dokdZe tento trh uspokojit).
VyuZijte ndsledujici obrdzek pro postupnou tvorbu MVP.
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V seminarni praci budou zpracovany:
1. PROC? Uvedte ti klicové problémy, které fesi vas produkt/sluzba:
1. Problém:
2. Problém:
3. Problém:

2. HOW? Jak muzete vyuzit lean pFistup? (uvedte a detailnéji pfedstavte)
3. MVP je:
4. Product-Market Fit je:

5. Popiste, jak jste k vyse uvedenému (problému, MVP a Product-Market Fit) dospéli a jak jste
postupovali.



2. Definujte zadkazniky, pro které bude problém fesen

Predstaveni:

Kdo jsou lidé, ktefi se potykaji s timto problémem? Definujte sadu maximdiné tii typ( zdkaznik( pro
problémy, které jste definovali v prvnim kroku. V idedlnim pfipadé bude kazdy problém odpovidat
typu zdkaznika. Soucasné muZe stejny typ zakaznika zaznamenat vice problémd. Nebo jeden problém
mohou mit riizné typy zdkaznikd.
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V seminarni praci bude provedena segmentace zakaznika a jeho typologie:

1. Problém:
1. Typ zakaznika:

2. Problém:
2. Typ zakaznika:

3. Problém:
3. Typ zakaznika:



3. Definujte klicového zdkaznika a klicovy problém

Predstaveni:

Musite si vybrat jeden ze tri hlavnich identifikovanych typ( zdkazniki a jeden nebo vice ze tii hlavnich
identifikovanych problémd, na které zamérite svou pozornost. Business model se miZe vyvijet mnoha
riznymi zpusoby a ztZeni postupu miZe vést k lepsimu provedeni a experimentovdni s modelem. Na
konci tohoto kroku tedy budete mit jednoho klicového zdkaznika nebo alternativné jeden klicovy
problém, na ktery se musite zamérit. VyuZijte pro zuZeni segmentu postup — Hodnotového canvasu
(Value Proposition Design) pro tvorbu hodnoty pro zdkazniky.
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eV semindrni praci budete mit zpracovan hodnotovy canvas:

e Jeden klicovy problém:

e Jeden klicovy segment zakaznika:



4. Definujte sadu moZnych reseni

Predstaveni:

Uvedte aZ deset reseni, kterymi Ize problém vyresit. Z téchto deseti je zuZte na tFi, které Ize snadno
implementovat, bez prilisnych financnich zdroji nebo ¢asovych zdroji (jednd se o jednodenni business
model), a z téchto tfi vyberte jeden!

Thinking — mdte na vybér: Moon-shot, Roof-shot, Pod-shot. Moonshot Thinking — odkazuje na pFistup
k vybéru obrovského, zddnlivé nepfekonatelného problému a navrZeni radikdlniho feseni tohoto
problému pomoci disruptivni technologie. Cilem neni hledat mald, postupnd zlepseni, ale usilovat o
velké zlepseni nebo, jesté lépe, problém uplné vyresit.
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Tento druh mysleni nového véku prospivd podnikdni a dalsim discipliném ndsledujicimi zplsoby:
e Umozriiuje lidem hledat nekonvencni Feseni s vysokou pravdépodobnosti uspéchu.
e Tymy se mohou pomoci rychlého experimentovdni neustdle ucit a zlepSovat.
e Organizace se divd pres zavedené zplisoby, jak véci délat, a predpokladd, Ze vsechno je
mozZné.
e QOdstranuje strach z neudspéchu a pomdhd tymum soustredit se na tspéch.

What Is Moonshot Thinking?

Moonshet thinking is an approach to innovation, and it can be applied to business or any other discipline where
you target at least 10X goals. That shifts the mindset, and it empowers a team of people to look for
unconventional solutions, thus starting from first principles, by leveraging on fast-paced experimentation.
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V seminarni praci budou zpracovany:
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e Ztoho vygenerujte 3 feseni:
1.
2.
3.

e Z téch uréete konkrétni 1 feseni:

e Popiste, jak mlzete toto konkrétni FeSeni otestovat v praxi — pro budouci validaci.



5. Definujte sadu mozZnych strategii monetizace pro toto reSeni

Pro feseni, které jste vybrali, a typ zdkaznika budete mit definovany produkt nebo sluzbu. Pro dany
produkt nebo sluzbu definujte maximdlné pét mozZnych strategii zpenéZeni. Nechte si dva, které Ize
rychle otestovat.

What Is A Revenue Model Pattern?

Revenue model patterns are a way for companies to monetize their business models. A revenue
model pattern is a crucial building block of a business model because it informs how the company
will generate short-term financial resources to invest back into the business. Thus, the way a
company makes money will also influence its overall business model.
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V seminarni praci budou zpracovany:

1. Stanovte 5 strategii pro zpenézeni produktu nebo sluzby:
1. Strategie:
2. Strategie:
3. Strategie:
4. Strategie:
5. Strategie:
2. Uvedte 2 strategie pro rychlé otestovani pfijmového modelu:

3. Bude pfijmovy model linearni/nelinearni, bude obsahovat pfimé prodeje, nepfimé prodeje,
bude vyuzZivat prostfedniky, je uZivatel také platici zakaznik apod. Stru¢né predstavte logiku
pfijmového modelu.



6. Testujte a vyberte!

Otestujte produkt nebo sluzbu a jeho monetizacni strategii a zjistéte, ktera funguje. Tato ¢ast je pro
Vas vyzvou, abyste prokazali schopnost alespon ¢asteéné otestovat produkt/sluzbu v praxi. Jak to
provedete je na Vis...

V seminarni praci bude uvedeno:
e Postup, jak jste produkt/sluzbu otestovali na vzorku cilového segmentu.
e Jak testovani probéhlo.
o Jaké jste ziskali vysledky (zpétnd vazba od cilového segmentu).
e MaA Vas produkt na zakladé testovani opodstatnéni pro cilovy trh a vybrana monetizacni
strategie muze byt spravna? Oddvodnéte...



7. Finalizujte svij business model Canvas
Na zdakladé klicového zakaznika, klicového problému, feseni, které poskytujete, a definovaného
modelu monetizace mate svij business model!

V seminarni praci bude sestaven finalni business model Canvas

Klicovi partnefi Klicové aktivity Nabizena hodnota Vztahy se Zakaznické
zakaznikem segmenty
Klicové zdroje Marketingové
kanaly
Naklady Zdroje pfijma




