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* Blok 4 — Vztah mezi strategii a BM (slidy 48-57)

* Blok 5 — Evaluace BM a koordinace fizeni vice BM (slidy 58-72)




Cl’lem BlOkll 1 je... 51,5151“&@

UNIVERZITA

ORCHODNE PODMIKATELSEA

Ziskat kompetence a znalosti: FARULTA V EARVINE

* k identifikaci podobnosti v business modelech, které reprezentuji odliSné zplisoby
podnikani a generovani piijmi firem,

* ke konkrétni typologii business modeltl a jeji naslednou aplikaci k logice pochopeni
jak konkrétni firmy operacionalizuji svou Cinnost,

* k vhodné aplikaci typu business modelu dle podnikani — co je hnaci silou, zda
inovace produkti, fizeni vztahli se zdkazniky nebo fizeni infrastruktury,

* k charakterizovani jakékoliv spolecnosti a jejiho konkrétniho business modelu.




Hlavni typy podnikatelského zaméreni smm%
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" — ” . — ” FAKULTA ¥ KARVINE
INOVACE PRODUKTU RIZENI VZTAHU SE RIZENI INFRASTRUKTURY

ZAKAZNIKY

KONKURENCE Boj o talenty; nizké

Boj o sortiment; rychla
prekazky vstupu na trh;

konsolidace; dominantni
postaveni nékolika velkych
hraca

Boj o rozsah; rychla
konsolidace; dominantni
postaveni nékolika velkych
hracu

uspéch mnoha malych
hracu
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Rozlisuji Ctyfi zakladni business modely:

FAEVLTA ¥ EAEVINE

* Tvirce - ktery nakupuje suroviny nebo komponenty od dodavatell a pak je transformuje
nebo sestavuje v produkt, jejz nasledné prodava kupujicim.

» Tento model se uplatiiuje ve vSech vyrobnich odvétvich. Hlavni rozdil mezi tviircem a
distributorem je ten, Ze tvlrci vytvareji produkt, ktery prodavaji.

* Uved'te priklad:

 Distributor - ktery kupuje a nasledné predprodava ten stejny produkt nékomu dalSimu.

* Mize produktu dodavat ptidanou hodnotu v podobé dopravy, baleni nebo nabidky sluze

b
zakazniklim. Tento typ business modelu se pouziva ve velkoobchodu a maloobchodu.

» Uvedte priklad:
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FAEVLTA ¥ EAEVINE

* Hospodar - ktery prodava prava na uziti, nikoli vlastnictvi samotn¢ po ur¢itou casovou
periodu.

* Nicmeéné v dnesni dobé vnimame hospodare jako nékoho, kdo nam popisuje business
model, jenZ zahrnuje nejen fyzického hospodare, ktery doCasné pronajima hmotna aktiva
(jako napt. domy, sedadla v letadlech nebo hotelove pokoje), ale také jako vétitele
poskytujiciho docasne uziti finan¢nich aktiv (penéZni prostiedky).

* Dale napft. konzultanty, ktefi poskytuji sluzby. Podstatné je to, Ze aC se miize jednat o
mnoho riznorodych odvétvi, vzdy se jedna o prodej prav k docasnému uziti aktiv.

* Uved’te priklad:

* Makleér - jenz usnadnuje proces prodeje mezi potencialnim kupcem a prodejcem.

* Narozdil od distributora makletr nebere odpovédnost za vyrobek, ktery prodava, pouze
obdrzi poplatek (nebo provizi) ze strany kupujiciho, prodavajiciho nebo obou. Tento
business model je béZny v oblasti prodeje realit, burzy nebo pojisténi.

* Uved'te priklad:
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UNIVERZITA
Osterwalder a Pigneur (2010) pi1 popisu vzora business modelu vychazi z koncepci:

1. UNBUNDLINGU

2. DLOUHEHO CHVOSTU

3. VICESTRANNYCH PLATFOREM
4. BUSINESS MODELU ZDARMA

5. OTEVRENYCH BUSINESS MODELU
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* Pojem unbundling neboli rozdé€leni vyjadiuje obchodni proces, pii FARNAIER, i EAETIME
kterém se fada produkti nebo blokli uvniti hodnotoveho fetézce rozdéli

tak, aby p’()sk}jtoyala lepsi ’h.odnotu tim, ze se odstre’tmv casti , Unbundling business models
hodnotoveho fetézce, které jsou pro spotiebitele méné hodnotné, a

ponechaji se jen ty, jichZ si spottebitel¢ v urCitém casovém obdobi !

nejvice cend.

A

* Prikladem bundlovan€ho business modelu je napt. odvétvi Bundled “ Unbundling - Unbundled
telekomunikaci. Mobilni telefony (fyzicky produkt) jsou vazany na
mesicni tarifni pausal a poskytovatelé mobilnich sluzeb piidavaji k ;"rglg;tgggﬁ;p
zékladnimu tarifu napf. vice volnych minut, neomezené textoveé zpravy 4
a internetove sluzby. Obecné plati, Ze ¢im vice vyhod je poskytovano, i
tim vice je zdkaznik obvykle ochoten za cely balicek mésicné zaplatit. AT A ST -

¢ Product ":

! innovation & ;.Irfras_ructure:

 DalSim prikiadem bundlovan¢ho business modelu je odvétvi
maloobchodu, napt. obchod s potravinami s nabidkou typu ,,.kup dva
vyrobky za cenu jednoho* nebo internetové obchody nabizejici pii
koupi péti a vice vyrobkill dopravu zdarma.




Vzory business modelu - 1. Unbundling
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Koncepce unbundlovaného podniku rozliSuje tf1 odliSné typy oblasti

podnikani:

« Zaméfeni na vztahy se zakazniky — identifikuje, ziskava a buduje

vztahy se zakazniky;

Zameéteni na inovaci produkti — vznikaji nove produkty a sluzby, které
piinaseji penézni prostiedky, jejichZ Gcelem je zisk;

Zaméteni na infrastrukturu — jako budovani spravy zatizeni pro
velkoobjemoveé a opakujici se provozni tkoly.

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAKULTA ¥V EARVINE

Unbundling business models

T
A

~

Unbundling Unbundled

¢ Customer *
: relationship
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* Prikladem unbundlované spoleCnosti je Amazon jako digitalni reklamni QUEHODNE PODNIKATELSKA

FAEVLTA ¥V EARVINE
a prodejni platforma, ktera rozvolnila maloobchodni prodej. Spole¢nost
Amazon umoznuje zdkazniklim nakupovat za vyhodné ceny z Siroké

nabidky produkti, tzn. Ze si zdkaznik mliZe vybrat jen to, co ho zajima, Unbundling business models

a to porovnanim mezi sebou u n¢kolika internetovych obchodu

najednou. !
A
* Prikladem je spolecnost Google jako nejpouzivanéjsi svétovy o ~
internetovy vyhledavac, ktery umoznil ¢tenafum vybirat ¢lanky z 20l Unbundling Jnbundled
nékolika webovych stranek, aniz by museli prochazet jejich Casti, které £
by jim mohly pfipadat mén¢ zajimavé (inzeraty, burzy prace apod.).  reltonsip
Google svym podnikatelskym zaméfenim zapusobil jako rozvazovaci
sila vydavatelského primyslu. o T\ _

* Prikladem jsou 1 oddélena alba v 1Tunes od spole¢nosti Apple. Kdyz
Apple predstavil iTunes, zrusSil celé svazky alb CD. Zékaznici si jiz
nemuseli kupovat celé svazky CD, mohli si poslechnout jedinou jimi
pozadovanou skladbu. iTunes rozvolnil svazky alb tim, ze nabizel
jednotlivé skladby za 99 centu.




Unbundling — model soukromého bankovnictvi
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Banka se zamétuje na dva odlisné trhy s riznou
dynamikou (bohati klienti-dlouhodoby vztah a
soukromé banky-prodej finan¢nich produkti).

Banka se pokousi prodavat své produkty
konkuren¢nim bankam (stfet zajmu).

Rozd¢leni produktti banky nuti poradce aby
klientlim prodavali vlastni produkty banky
(odporuje z4ymu klienta o neutralni poradenstvi,
klienti chtéji nejlepsi produkty, bez ohledu na
ptvod).

Transak¢ni platforma s nizkymi naklady a
efektivitou je v rozporu se zaméefenim na
poradenskée a financni produkty (musi platit vysoke
mzdy na odborné zaméstnance).

Transak¢ni platforma musi na zékladée rozsahu
snizovat naklady, coZ neni jednoduché.

Zamgéfeni na inovaci produktd se opira o rychlost
vstupu na trh (odporuje to dlouhodobému
poradenstvi bohatym klientiim).




Unbundling — priklad v mobilnich telekomunikacich mm%
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* Firmy svadély konkurencni
boj v oblasti kvality sité, v
soucasnosti uzaviraji
dohody o sdileni siti s
konkurenci nebo veskery
provoz sité outsourcuji —
piredavaji vyrobcim
zafizeni.

Proc?

ProtoZe si uvédomuyi, Ze
jejich hlavnim trumfem uz
nenti sit’, ale jejich znacka a
vztahy se zdkazniky.

Vztahy se zakazniky




Vzory business modelu - 2. Dlouhy chvost ﬂmn%
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* Pojem ,,dlouhy chvost* definoval Anderson (2008), autor knihy The Long Tail: Why the Future of PARULTA ¥ EARVINE
Business is Selling Less of More, s cilem popsat rozvoj medialniho odveétvi.

* Popsal mechanismus modelu dlouhého chvostu, kde velké mnozstvi mensich prodeji produkti
dokaze generovat mnohondsobné vyssi trzby nez trzby z ,,hitovych® nebo tradicnich poloZek nabidky.

The Long Tail Model Long Tail ’
R (1 Tubg e & iTunes

Popularity
Popularity

Revenue

.
.
.

i i

- =2 R - 5 :

T— & Revenue |

| 1 1

Highly popular ‘Sortafkinda popular Niche products ! |

Popular videos
Popular songs

Long tail

! Long tail

Videos } Songs

Major revenue is generated from not so popular and in the long tail
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Business model zaloZeny na dlouhém chvostu umoziiuje podnikiim generovat vysoky zisk: PARULTA Y EARVINE

* prostiednictvim produktt, které jsou bud’ hlife sehnatelné, nebo se prodavaji velmi malo, misto (nebo
nékdy navic) polozek, jez jsou neuvétiteln€ popularni;

* kumulaci nizkych ptijml z prodeje velkého mnozZstvi produkti.

Ptiklady:

* Spolecnost Amazon aplikuje business modely zaloZené na dlouhém chvostu. Jako internetovy
prodejce ma diky Siroké Skale partnerti obrovské mnozstvi riznych produktd a uspokojuje tak potieby
zakazniki s rozlicnymi pozadavky. Ptrikladem je distribuce prodeje knih od Amazonu pochazejici od
mnoha riznych autori. Jejich nedostupnost v tradi¢nich kamennych obchodech, a také distribuce
prostiednictvim online trhu, zvySuje pocet zakaznika (autort a ¢tenail) Amazonu. Vytvorena
platforma Amazonu naplnuje potfeby autor i Ctenaii (zakaznikil) a zaroveni je 1 spojuje, protoze
miiZe nabizet specializovane¢ produkty a oslovuje mnoho riiznych typil zdkaznika s riznymi zajmy.

* Online spolecnosti iTunes a Netflix generuji vysoke piijmy z pij¢ovani filml online obsahujiciho 1
malé mnozstvi riiznych, méné populdrnich poloZek, které oslovuji Sirokou skalu zakaznickych
preferenci.




Priklad dlouhého chvostu — LEGO

SLEZSKA

Klicovi partnefi

Zakaznici, ktefi si
vytvofi nové
navrhy LEGO a
zpfistupni je
online, se stavaji
kli¢covymi
partnery
tvoficimi obsah a
hodnotu

Klicové aktivity

LEGO musi
poskytovat a ridit
platformu a
logistiku
umozniujici baleni
a dorucovani
stavebnic.

Klicové zdroje

LEGO své zdroje
a ¢innosti musi
prizpUsobit
vyrobé malého
obsahu
(lokalizace a
zpUsob vyroby)

Nabizena hodnota

Diky tomu, Ze
fanousci stavebnic
LEGO mohou
vyuZivat nastroje
k tvorbé,
prezentaci a
prodeji svych
stavebnic, LEGO
Factory rozsifuje
rozsah nabizenych
stavebnic

Vztahy se
zakaznikem

LEGO Factory
vytvari ze
zakaznikd, které
zajima okrajovy
obsah a ktefi
chtéji prekrocit
hranice
standardni
maloobchodni
nabidky,
komunitu na
dlouhém chvostu

Marketingové
kanaly

Existence LEGO
Factory je zavisla
ne webovém
kanalu

Zakaznické
segmenty

Tisice novych
zdkaznickych
stavebnic
optimalné
doplnuji
standardni
stavebnice LEGO.
LEGO Factory
spojuje
zdkazniky, ktefi
vytvati osobni
navrhy, s jinymi
zdkazniky, a tak
se stava
propojovaci
platformou
zédkaznikd a
zvysuje trzby

Naklady

LEGO Factory zuzitkovava néklady na vyrobu a
logistiku, které jiz byly vynalozeny v ramci

tradi¢niho maloobchodniho modelu

Zdroje prijma

Na zakladé velkého mnoZstvi polozek
navrzenych zakazniky usiluje LEGO Factory o
dosahovani nizkych pfijma, které vsak
predstavuji hodnotny prispévek k tradi¢nim
vysokym maloobchodnim trzbam.

UNIVERZITA
ORCHODNE PODMIKATELSEA
FAEULTA V EARVINE

LEGO
_|_

Zékaznici spolecnosti st mohou
vytvarete vlastni navrhy stavebnic
aobjednat si je online

LEGO Factory
+

Firma LEGO umoZziuje zakaznikiim
zpristupnit a prodavat jejich navrhy
online

LEGO Users Catalog




Vzory business modelu - 3. Vicestranné platformy
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» Koncept business modelu ozna¢ovaného jako
vicestrann¢ platformy znamena sluzbu nebo
produkt, ktery spojuje dvé nebo vice skupin
ucastnik, jez v business modelu hra;ji
zprosttedkovatelskou roli.

Hodnotova nabidka konceptu spociva v tom, Ze
propojeni umoZznuje a usnadiuje vzajemne
vyhledavani a navazovani vztahti mezi alespon
dvéma vzajemné propojenymi skupinami
zakazniki.

Model konceptu se opira o minimalné dva
zakaznicke segmenty, pricemz kazdy z nich ma
svou vlastni hodnotovou nabidku a souvisejici
zdroje pfijmil. Jednomu ¢i vice zdkaznickym
segmentim miize sméfovat nabidka bud’
bezplatna, nebo za niZsi ceny, jez jsou dotovany z
jinych zédkaznickych segmentu.

Priklady:

* eBay — prodavajici a kupujici (zakaznici).

UNIVERZITA
ORCHODNE PODMIKATELSEA
FAKULTA V KARVINE

» PayPal — obchodnici a spotiebitelé (zakaznici).

» Uber — fi1di€i a cestujici (zakaznici). Business model spole¢nosti

Uber je zalozen na sdileni majetku, kdy tidi¢1 automobili
pouzivaji sva vlastni auta pro cestujici. Spole¢nost Uber vytvofila
sdileny systém spoluprace, v némz f1di€ ziskava vitéznou jizdu a
piebird 1 riziko jizdy se zakaznikem. Sdilena platforma vytvari
agilitu prostfednictvim interniho systému rozhodovani, ktery
reaguje na zmeény na trhu v realném case a minimalizuje rizika
prostfednictvim big dat.

Airbnb — majitelé a ndjemci. Spolecnost, ktera sviij business model
zaméfuje na sdileni majetku, nemovitosti. Zakladatelé spolecnosti
Airbnb s pomoci technologické platformy vytvoftili zcela nové
odvétvi hoteloveho podnikani. Na rozdil od béZznych hotelovych
fetézci Airbnb nevlastni ani nespravuje nemovitosti, ale umoznuje
zakazniklim pronajmout si jakykoli obytny prostor prosttednictvim
online platformy, jeZ spojuje jednotlivce hledajici ubytovani s
majiteli doma ochotnymi sdilet pokoj nebo dim




Multisided Plataform - Business Model Canvas

Keys Partners Oo Key Activities ‘f Value Propositions ﬁ Customer Relationship Customer Segments ;"
Platform Development and
Maintenance
Value Propostion #l Network Effect
Marketing to Attract Both o5 s Somandl
Cugtomer Segment #
Supply & Demand s Sk
[Chieken-Eqq Problem) 8.0 Supp
Third-Party Applicationg YR—
Key Resources 'h betwean sides Channels

Customer Segment

Dlatform + Brand (e.0. Demand)

Value Propostion #2 Digﬂ::}[l:?annnlg to . -

orma
Databage of Regictered (e.g. More Supply)
Suppliers and Cugtomerg
and pagt trangactiong
Cost Structure ‘/ Revenue Streams é
Dlatform Development and R‘W Flow #1 Revenue Flow #2
Mainfenance (e.q. Fixed and/or {e.q. Free or
Trangaetion Fee) Trangaetion Feel

THE BUSINESS
MODEL ANALYST

businessmodelanalyst.com



Vzor business modelu - Vicestranné platformy

KLICOVYM ZDROJEM, ktery
tento business model
vyzaduje, je platforma. Mezi
tii klicové cinnosti zpravidla
patii fizeni platformy, zajis-
fovani sluzeb a propagace
platformy.

HODNOQTOVA NABIDKA Business modely zaloZené

vétdinou vytvail hodnotu ve navzoru vicestranne

tfech hlavnich oblastech: (1) platformy vykazuji speci-
prilakani skupin uZivatel (tzn. fickou strukturu. Opiraji se
zakaznickych segmentd), (2) minimalné o dva ZAKAZ-
spojenf jednotlivych zikaz- NICKE SEGMENTY, pfi¢emz
nickych segmenittl, (3) sniZenf kazdy z nich ma svou viastni
nakladu diky vedenf transakei hodnotovou nabidku

pies platformu. a souvisejici zdroj pfijmu.
Jeden zakaznicky segment
navic nemuze existovat bez

Kp =z WIKC . . . ostatnich.
RiZENI
PLATFORMY ODNOTOV,
NABIDKA
ZAJSTOVA
SLUZEB
PROPAGACE
PLATFORMY
KZ
PLATFORMA
Shleda m— . TOK PT“%‘:JM'-:' 1 = KaZdy zakaznicky segment
sieni B TOK PRIJMU 2 produkuje odligny ZDROJ
A vivold . TOKO, ATD. PROMU, K jednemu éi
PLATFORMY | PRIJMU- vice segmentim mohou

sméfovat bezplainé nabidky

:
I — e ::1 ceny, které jsou

dotovany piijmy z jinych

zdkaznickych segmentl.

Vybér, ktery segment ma

tohoto vzoru patii naklady b)ft dgt_ova’n, pfedstavuje

navyvoj a Udrzbu plat- klicové cenotvorné roz-

formy. hodnuti, jeZ urcuje celkovy
uspéch business modelu
zaloZeného na vicestranné
platformé.

K hlavnim NAKLADUM

SLEZSKA
UNIVERZITA

ORCHODNE PODMIKATELSEA
FAEVLTA ¥ EARVINE



Vzory business modela - 4. Freemium
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» Koncept business modelu zdarma spociva v tom, ze
alespon jeden ze segmentl zakaznik( vyuziva
nepretrzit¢ a vétSinou zdarma produkt nebo sluzbu.

Free Product

Customer type 1

* V tomto modelu miize alesponi jeden vyznamny
zakaznicky segment neustéle profitovat z levngjSich
a nejCastéji bezplatnych nabidek. Neplatici
zakaznicky segment je financovan jinym
zakaznickym segmentem nebo jinou ¢asti business
modelu. Customer type 2

* Vzory business modeld vyuZivajici koncept zdarma
se opiraji o jinou ekonomickou logiku, vSechny ale
maji jednu spole¢nou vlastnost, a sice Ze minimalné
jeden zakaznicky segment z bezplatné nabidky
kontinualné profituje (¢im vice zdkaznikt, vyssi (v0) '
trzni hodnota podniku). B @

Business Model Tooll

Free trial Subscribe




Vzory business modelu - 4. Freemium mzm@

* AvsSak pokud se bezplatny produkt stane méné
atraktivnim, podnik miZe pfijit o znacny pocet
zakaznikli. Obdrzet néco, nejlépe zdarma, je
atraktivni hodnotovou nabidkou pro zakazniky.

 Pii tvorbé business modelu zdarma, aby byl pro
podnik rentabilni, se zohlednuje:

* ucinnd strategie;

* bezplatny produkt, ktery musi mit vysokou
hodnotu, aby vedl k vysoké spokojenosti
zakaznikl a vyvolal sitovy efekt.

UNIVERZITA

ORCHODNE PODMIKATELSEA

Pfl’klady FAEULTA V EARVINE

WhatsApp nebo Skype (technologicky priimysl).
Spolecnosti umoznuji telefonovani a posilani SMS
Sirokému mnozZstvi zakazniki, kterym poskytuji
produkty zdarma (telefonovani a zpravy).

Platicimi uZzivateli jsou podnikovi (firemni) klienti.
Ziskani velkého podilu na trhu s neplaticimi
zakazniky umoznuje spoleCnostem ziskat na trhu
pozici lidra, coZ méa v technologickém primyslu
razantni vliv na jejich rozvoj a Zivotaschopnost.




Freemium - Business Model Canvas

Keys Partners d) Key Activities .) Value Propositions
* Platform Development and
Maintenance
Convert Free Ugere into
Bremium Usgere
Third-Party Applications —
Key Resources 'h Channels
" Digital Channele ﬂw ing x
It's FREE 1l

Cost Structure w Revenue Streams 6

Platform cost for e
e Paid Users 5% conversion e

@ THE BUSINESS
MODEL ANALYST

businessmodelanalyst.com



Vzory business modelu - 5. Otevrené business modely <Lezsk ;@
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Pojem open business model (otevieny obchodni model) definoval Chesbrough (2006), autor knihy FAKVLTA V EARVINE
Open Business Models, ktery pouzil v business modelu vyraz ,,oteviene inovace.

Oteviené business modely vyuzivajici externi zdroje pro inovace nebo externi nastroje pro
komercializaci jinych nez kliCovych inovaci.

Jsou pouzivany pojmy jako Open Source , Open Data, Open Cloud, Open Standards, Open Business
charakterizujici ,,Open® ve vztahu k demokratizaci, vefejné dostupnosti, absenci uzamcent,
transparentnosti v podnikani a ve statni sprave atd.

V¢étsina uvedenych spojeni poymi s ,,Open® je vnimana jako rtizné hodnotové nabidky viici
uzivatellim, partnerim, vyvojarim nebo jinym piijemctim hodnot spolecnosti.

Ve vztahu k business modeltim jsou Chesbroughem (2006) rozliSovany oteviené¢ (nebo kolaborativni)
obchodni modely a transparentni obchodni modely.

Otevieny business model plni v podstaté dvé dalezité funkce — vytvari hodnotu a zachycuje ¢ast této
hodnoty jako:

* definovani fady ¢innosti (od surovin az po kone¢ného zakaznika), jejichZ vysledkem je novy
vyrobek nebo sluzba, pfiCemz v prabéhu jednotlivych ¢innosti se pifidava hodnota;

 stanoveni jedinecného zdroje, aktiva nebo pozice v ramci této fady Cinnosti, v nichZ ma podnik
konkurencni vyhodu.
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* Oteviene business modely umoznuji podnikiim efektivnéji vytvaret 1 ziskavat hodnotu pomoci PARULTA Y EARVINE
spoluprace s externimi partnery, které zarazujeme mezi hlavni zdroje tvorby hodnoty.

« Externi partnefi se podileji na vytvareni hodnoty tim, zZe pfindsSeji mnohem vice napadt, vnaseji do
obchodnich procest technologie a své duSevni vlastnictvi véetné riznych externich konceptil jako
vyuzitych i nevyuzitych aktiv, zdroji, pozice podniku na trhu, vlastni ¢innosti podniku, ale 1
participace na ¢innostech externich partnert.

Oteviené business modely mohou vyuZivat inovace:

» ,,zvenci dovniti*’, kdy podnik aktivné vyhledava nové zplisoby spoluprace s dodavateli, zakazniky
nebo komplementaii a dalSimi partnery, kteti oteviraji dalsi smér podniku ve vyvoji a obchodnich
procesech podpotfenych externimi népady, technologiemi a dusevnim vlastnictvim; vzor business
modelu se orientuje na koupi inovace/inovaci; KOUPIT INOVACI

« ,zevnitt ven®, kdy podnik nabizi formou licence nebo prodeje externim partnerim své napady,
technologie, dusevni vlastnictvi ¢i aktiva, jez v ném ,,leZi ladem*; vzor business modelu je orientovan
na prodej inovaci. PRODAT INOVACI
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Ptiklady spole¢nosti otevien¢ho business modelu: PARULTA Y EARVINE

Vzor zevnitr ven

* Muzikal Chicago - opakované obnovovany muzikal Chicago vznikl jako tviirci rozSifeni hry, CHIC AGO
ktera byla napsana pied nékolika desetiletimi a jejiz vydani bylo nékolikrat ukonc¢eno. Rtzni
reziséti ve hie spatrovali skrytou hodnotu a né€kolikrat se ji snazili obnovit za i¢elem ziskani
ocenéni. Pokazdé kdyz bylo pfedstaveni oziveno, tak na ném participoval jiny reZisér. Az v roce
2002 se hra ozivila filmovym zpracovanim ocenénym Oscarem, které proménilo az dosud
nedostatecné vyuzity interni napad v aspésny.

* Qualcomm, Inc., vyrobce technologie mobilnich telefont. Spole¢nost Qualcomm, Inc., pied par
lety zastavila vlastni vyrobu mobilnich telefonti. V soucasnosti vSak jejich produkty vyrabé&;i jini
a Qualcomm, Inc., vyrabi pouze Cipy a prodava licence na své technologie. Kazdy mobilni
telefon, ktery vyuziva jejich technologie, prodava zakaznik spole¢nosti Qualcomm, Inc., nikoli
spole¢nost sama.

Qualcomm
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Ptriklady spoleCnosti oteviené¢ho business modelu:
Vzor zvenci dovnitr

* Sanofi Genzyme si licencuje technologie zvenci
a pak je vyviji ve vlastni rezii. Spolec¢nost tyto
externi napady promeénila v fadu novych terapii,
které prinaseji dilezité Ieky na diive neleCitelne
vzacné choroby. Spole¢nost dosahla pusobivych
finan¢nich vysledkl v odvétvi, v némz je
obtizn¢é dosahovat zisku.

* Obecné mezi zakladni vzory otevienych
business modelli miZzeme zatadit odvétvi:
maloobchodniho prodeje, mddy, zabavy,
informacnich technologii nebo 1 chemického
prumyslu.

Procter & Gamble
Vzor zvenci dovnitr

Technologicti
zprostiedkovatel¢ jsou
védci z obchodnich
jednotek firmy a buduyji
vztahy s vyzkumnymi
pracovniky
(univerzity+firmy)

Platformy — propojeni s
odborniky z celého
svéta (prezentovat,
védci ziskavaji odmény.

SLEZSKA
UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAEVLTA ¥V EAEVINE




SUMARIZACE-SHRNUTI

Unbundling business
modeld

Dlouhy chvost

Vicestranné platformy

Business model
ZDARMA

Oteviené business
modely

KONTEXT (DRIVE)

PROBLEM

RESENi (POTOM)

ZDUVODNENI

PRIKLADY

Integrovany model kombinuje
fizeni infrastruktury, inovaci
produktl a vztahy se
zdkazniky ,pod jednou
stfechou”.

Naklady jsou pfilis vysoké. V
jediném subjektu se spojuje
nékolik neslucitelnych
organizacnich kultur, cozZ vede
k nezadoucim kompromistiim.

Firma je rozdélena do tfi
samostatnych
komplementarnich modeld,
které se zaméruiji:

- Rizenf infrastruktury

- Inovaci produktt

- Vztahy se zdkazniky

Kvalitnéjsi IT a manazerské
nastroje umoznuji oddélit a
koordinovat rlizné business
modely s nizsimi naklady, a
tak eliminuji nezadouci
kompromisy.

Soukromé bankovnictvi
Mobilni operatofri

Hodnotova nabidka se
zaméruje pouze na
nejvynosnéjsi klienty.

Cileni na méné vynosné
segmenty se specifickymi
hodnotovymi nabidkami je
prilis nakladné.

Nova ¢i dalsi hodnotova
nabidka je namifena na velké
mnozstvi historicky méné
vynosnych nikovych
zdkaznickych segmentd, které
jsou vsak v souhrnu vynosné.

Kvalitnéjsi fizeni IT a provozu
umoznuje s nizkymi naklady
poskytovat hodnotové
nabidky individualné
uzplsobené velkému poctu
novych zakaznik(.

Nakladatelsky pramysl
LEGO

Jedna hodnotova nabidka je
zacilena na jeden zakaznicky
segment.

Firmé se nedafi ziskavat
zdkazniky, ktefi maji zajem o
pristup k zakladné stavajicich
zdkaznik( (napf. vyvojafi her,
ktefi chtéji oslovit uzivatele
konzoli)

Firma pridava hodnotovou
nabidku v podobé pfistupu ke
stavajicimu zdkaznickému
segmentu firmy.

Google

Herni konzole (Nintendo,
Sony, Microsoft)

Apple (iPod, iTunes, iPhone)

Hodnotova nabidka s vysokou
hodnotou a vysokymi naklad
je zamérena pouze na platici
zdkazniky.

Vysokd cena zakazniky
odrazuje.

RGzné segmenty s rlznymi
zdroji pfijm0 dostavaji nékolik
hodnotovych nabidek,
pficemz jedna z nich je
bezplatna (nebo velmi levna).

Neplatici zakaznické
segmenty jsou dotovany
platicimi zakazniky, cilem je
prilakat co nejvice uzivatell.

Reklama a noviny
Metro

Flickr

Skype

Gillette

Zdroje vyzkumu a vyvoje a
klicové Cinnosti jsou
rozdéleny:

- Napady jsou vytvareny bud’
Luvniti“ firmy nebo jsou
vysledky vyuZivany pouze
Huvniti firmy.

Vyzkum a vyvoj je nakladny
nebo klesa produktivita.

Firma vyuZziva interni zdroje
vyzkumu a vyvoje
prostiednictvim externich
partner(. Vysledky vyzkumu
transformuje na hodnotovou
nabidku.

Vyzkum a vyvoj externich
zdrojl mlze byt méné
nakladny a navic muze zkratit
¢as nutny k uvedeni produktu
na trh. Nevyuzité inovace
mohou firmé diky prodeji
prinést vétsi zisk.
GlaxoSmithKline

Procter

Procter&Gamble
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On demand
Subscription
Peer-to-peer
E-commerce
Freemium

Data mining
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ShrHUti (BlOk 1) 515351{;&@

UNIVERZITA
* Predstavené typologie a vzory business modelu poskytuji zakladni ramec pro
1dentifikaci nabizené hodnoty a generovani pfiymi z danych segmentu.

 Existujici vzory a typologie slouzi jako vzory pro ruzné podnikatelske entity
(zacinajici 1 existujici).

* Modifikace a zmény (inovace) v business modelech jsou Zadouci, napft. dle
unbudlingu 1ze rozd¢lit slozky, které nabizi pfidanou hodnotu vyssi (na ty se
zamgrit).

* Uvedené typologie nejsou kompletni, ale ukazkové, napr. Gasmann a kol.(2021)
identifikovali 55 vzora (55 BMI Pattern Cards https://bmilab.com/)




Shrnuti (Blok 1)

V business modelu jsou ¢tyi1 prioritni oblasti:

1. Zakaznici — podniky by mély znat, které¢ segmenty zadkazniki jsou
relevantni a predevSim kdo jsou jejich zakaznici.

2. Hodnotova nabidka — popisuje, co se nabizi cilovym zakazniktim k
uspokojeni jejich potieb, a zahrnuje vSechny produkty nebo sluzby
podniku, které jsou pro né hodnotné.

3. Hodnotovy retézec — jak podniky vyrab¢€ji zbozi a sluzby. Aby byly
podniky schopny poskytovat hodnotovou nabidku, musi provadét urcite
podnikatelské ¢innosti a procesy vcetné jejich koordinace.

4. Zdroje priyjmu — vysvétluje, pro€ je business model f1 nan¢né
zivotaschopny. Popisuje, jakym zptusobem je hodnota ziskavana, a
zahrnuje aspekty, jako je struktura naklady a toky prijmu.

SLEZSKA @

UNIVERZITA
OBCHODNE PODKIKATELS

FAEVLTA ¥ EAEVINE




Struktura Blok 2 — Osobni business model ﬂmn%

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAKULTA ¥V EARVINE

* Piedstaveni osobniho business modelu

e Struktura osobniho business modelu

* VyuZiti osobniho business modelu

 Piiklady osobniho business modelu




Cilem Bloku 2 je...

* Ziskat znalosti pro modelovani a tvorbu osobniho business modelu.

* Pochopeni vasSich znalosti, dovednosti, zaym1 a prednosti vasi osobnosti vam
miuiZze pomoci ve vaSem budoucim profesnim 1 osobnim Zivot¢.

* Rozsiteni logiky business modelovani o aspekt zaméreni se na konkretni
pracovni pozici nebo konkrétni podnikatelskou aktivitu.

SLEESKA@

UNIVERZITA
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Vymezeni osobniho business modelu
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' --n— ]' Jaka je odliSnost od klasického canvasu?

* V osobnim business modelu jste kliCovym zdrojem VY: vaSe
zajmy, dovednosti a schopnosti, osobnost a aktivita, kterou

Alexander Osterwalder

e o vlastnite nebo tidite. (Ve firmé jsou za kilicové zdroje napr.
o) ———— zahrnuti ostatni zamestnanci.)
books

’s Personal Business Model Canvas

e M =N * V osobnim business modelu hraji roli t€zko vy¢islitelné ,,mékke*

naklady (napftiklad stress) a ,,mékke* prinosy (naptiklad
uspokojeni). (Ve firemnich modelech se obvykle kalkuluje s
financnimi ndklady a prinosy.)




Vymezeni osobniho business modelu

Zdroj: Clark et al. (Osobni business model, s. 53)
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. Kdo jste/co mate (klicové zdroje)
. Co délate (klicové ¢innosti)

. Komu pomahate (zakaznici)

. Jak pomaham (nabizena

hodnota)

. Jak se o vas dozvédi/Jak dodavate

své sluzby (marketingové kanaly)

. Jak jednate a komunikujete

(vztahy se zdkazniky)

. Kdo Vam pomadha (klicovi

partneri)

. Co ziskate (zdroje prijmu)
. Co davate (naklady)




Klicovi partnefi

Kdo Vam pomaha

Kdo vam pomaha
poskytovat hodnotu
ostatnim?

Kdo vas podporuje jinak a

jak?

Dodévaji néjaci partnefi
klicoveé zdraoje nebo
provadéji klicove aktivity
vasim jménem?

Klicowymi partnery mohou

byt

- Pratelé

- Clenové rediny

- Madfizeni

- Personalni oddéleni
- Spolupracovnici

- Dodavatelé

- Clenové prefesniho
sdruzeni

- Mentofi nebo poradci
atd.

Maklady
Co davate

Klicoveé aktivity

Co délate

Uvedte nékolik ddlefitych finnosti, které v praci kaZdy den
vykondvate, které odliZuji vaie povolani od ostatnich.
Kterou z t&chto klifowvych Einnosti vyZaduje vate hodnotova
nabidka?

laké Einnosti wiaduji vaie kanaly a vztahy se zakazniky?

Zvaite, jak lze vase aktivity seskupit do nasledujicich oblasti:

- Aktivity (jejich tvorba, Fefeni, dodani atd.)
- Prodej (informaovdni, presvédiovani atd.)
- Podpora (sprava, organizovani atd.)

Klicové zdroje
Kdo jste

Co t& v praci nejvic bavi?

Sefadte své preference

Bavi vas jednat:

1) lidé,

2} informace,/napady,

3) fyzickeé predméty/prace venku?

Popiite své schopnosti (véci, které délate pfirozeng bez
namahy)
a své dovednosti (véci, které jste se naudili délat).

«d'te nékteré ze swych daldich zdrojd:
bni sit, povést, zkuSenosti, fyzické schopnost

Co davate swé praci (Eas, energii atd_)?
Ceho se vzddvate, abyste mohli pracovat {rodinny nebo oscbni ¢as atd.)?
Které klicové aktivity jsou nejdrazii (vyéerpavajici, stresujici atd_)?

Uvedte mékké a tvrdé naklady spojené s vasi praci

Mekkeé naklady:

- Stres, nespokojenost, nedostatek flexibility

- Medostatek pfileZitosti k osobnimu nebeo profesnimu rdstu; Nizké uznani, spoledensky pfinos atd.

Tvrdé naklady:

- Nadmérné fasoveé nebo cestovni zavazky
- Meproplacené naklady na dojizdéni nebo cestovani
- Nehrazené naklady na Ekoleni, vzdélavani, vywbaveni, materigly nebo jiné naklady atd.

Mabizenad hodnota
Jak pomahate

A

Jakou hodnotu
poskytujete
zakaznikim?

laky problém fegite
nebo potfebujete
uspokojit?

Popitte konkrétni
wvyhody, které
zakaznici vwuZivaji jako
vysledek vasi prace.

Zvaite, zda vaie
hodnota poskytuje:

- SniZuje riziko

- Snizuje naklady

- ZvyZuje pohodli nebo
pouZitelnost

- Zlepiuje vykon

- Zwyiuje poZitek nebo
napliuje zakladni
potfebu

- MaplfAuje socialni
potfeby (znacka,
status, schvaleni atd.)
- Uspokojuje
emaciondlni potfeby
atd.

Vztahy se zakaznikem

Jak komunikujeme .

laké druhy vztahl ofekavaji vaii zakaznici?
Popite typy vztahl, které nyni mate.

Mapf. mohou zahrnovat:
- Osobni asistence

-Vzdalena komunikace pfes e-mail, Skype atd.
- Kolegové nebo uZivatelské komunity

- Spolutvoreni

- Samoobsluiné nebo automatizované sluzby

atd.

Marketingové kanaly
Jak se o va

dodavate

Prostfednictvim kterych kandld chtéji byt vaii zékaznici

osloveni?

Jak se k nim nyni dostavate?
Které kanaly funguji nejlépe?

Fdze kanalu:

1. Informovanost — jak se o vas potencialni zakaznici

dozvédi?

2. Hodnoceni — jak pomahéate potencidlnim zakaznikdm
ocenit vasi hodnotu? Jak si vas novi zékaznici najimaji

nebo kupuji vaie sluzby?
3. Nakup

4. Dorueni — jak dodavate hodnotu zékaznikim?
5. Po prodeji — jak nadale podporujete zakazniky a
zajistujete, aby byli spokojeni?

Zakaznici

Komu

pomahame
I

Pro koho wytvarite
hodnotu?

Kdo je vas
nejdilefitéjEi
zdkaznik?

Kdo zdvisi na vasi
praci, aby mohl
vykonavat svou viastni
praci?

Kdo jsou zakaznici
vasich zakaznikd?

Zdroje piijma

Co ziskavate

Za co ted plati?

podminky atd.

Za jakou hodnotu jsou vasi zakaznici skuteéné ochotni zaplatit?
lak ted plati? Jak by mohli radé&ji platit?

rFopiite své piijmy a vyhody
Turdé faktory mohou zahrnovat:
- Plat, Mzdy nebo profesionélni poplatky, Naturélni platby, Zdravetni a invalidni pojisténi, Ddchodove
davky, akciové opce nebo plany na podil na zisku, Pomoc pfi vyuce atd.

Mezi mékke faktory mohou patfit:
- Spokojenost, radost; Profesionalni wyvoj; Uznani; Sociglni pfispévek; Flexibilni pracovni doba nebo

SLEZSKA
UNIVERZITA

ORCHODNE PODMIKATELSEA
FAEULTA V EARVINE



Priklad osobniho business modelu

Klicowi partneri
Kdo Vam
pomaha

Zpravodajskeé
radio

Kolegove
Televizni stanice
Manaiefi akci

Klicove aktivity

Co délate

Cteni zprav, vedeni
rozhlasowych rozhoverd
Vedeni televiznich/Zivych
diskusi

Pfiprava scénaild

Klicove zdroje

Kdo jste

Hlazovy talent

Energie

Dzobnost

Vidcovskeé @ moderatorskeé
dovednosti

Dovednosti pro analyzu
ocbzahu

Mabizena hodnota
Jak pomahate

Vztahy se zakaznikem
Jak komunikujeme

Osabni, online, zamérené na

Informuji a bavim . .
ziskani nowych

posluchate

Inspiruji posluchate a Ozobné — udrieni stavajicich
divaky

k premyilenifjednani

Marketingove kanaly

Zivé

Televize na uzavieném
okruhu

Online

Rozhlaz

Oszobni doporuceni

Zakaznici
Komu

pomahame

Posluchadi
zpravodajského
radia

Agentury pro
prednaiejicifakce

Zivé i vzdalené
publikum

MNaklady
Co davate

Stres

ReZie kancelare
Doprava
Oiaceni

Co dévate Cas a energii

Zdroje pfijma

Co ziskavate

Mzda

Benefity

Honordfe za Zive/televizni prezentace
Povédomi o osobni znadfce

SLEZSKA
UNIVERZITA

OBCHODNE FODKIKATELSKA
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Priklad osobniho business
modelu rozhlasového
moderatora
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Priklad osobniho
business modelu —

J.D.Roth (blogger).

Jeho byznys s prodejem
pap. krabic zkrachoval,

zalozil si blog o
osobnich financich

(Get Rich Slowly)
https://www.getrichslowly.org/



https://www.getrichslowly.org/

Novy model Hind vs.
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[[] tradiénimodel [l novy model '

- Kdo vdm pomdhd
(Klicovi partnefi)

&

HLEDAN({ NAHRAVAN;

P S PROPAG, é, ! Jak pomdhdte iy@, Jak komunikujete

B r - (Poskytovand .‘m, (Vztahy se
hodnota) & zdkazniky)
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A Flmul\g'ﬁ?é,_, PROPOJEN L'J
A HUDEBNIKU,
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v

Komu pomdhidte
(Zdkaznici)

HUDEBNICI

AHRAvAf Jak se o vds dozvédi

HUDEBNICI

VAZANI kNSoTyL;D’O’ a jak své sluzby
SMLOUVOU v doddvite (Kandly)
ZKUSENOSTI
S DISTRIBUCT,
FINANCNI PROPAG;‘L‘J:E .
A PRAVNI A DISTRIBUCE,
- PROSTREDNICTVIM
TRADICNICH
KANALU/MEDII

Co ddvite (Ndklady)

| MZDY, REZIE

Co ziskdvite (. P:"iiy)

=iy
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Priklad osobniho

business modelu —
hudebnice HIND

(vlastni znacka
B-Hind, v 17 letech ziskala
smlouvu s BMG)




Shrnuti (Blok 2) SLEHM@
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* Osobni business model je spojen s vasi osobnosti a vhodnymi schopnostmi, dovednostmi, FAXULTA V EARVINE
znalostmi a zajmy pro danou aktivitu podnikatelskou/pracovni apod.

* Pro identifikaci zmény (pracovniho mista, kariéry) je vhodné vytvorit stavajici osobni
business model a podrobit jej hlubSimu prezkumu — co a jak opravdu chcete zménit a kam se
chcete posunout (vytvofit si svilj dream job je Zadouci, nez si jej najit).

* Osobni business model se tedy sklada z ekvivalentl klasického canvasu:
1. Kdo jste/co mate (klicové zdroje)

Co délate (klicove ¢innosti)

Komu pomahate (zakaznici)

Jak pomaham (nabizena hodnota)

Jak se o vas dozvédi/Jak dodavate své sluzby (marketingové kanaly)

Jak jednate a komunikujete (vztahy se zdkazniky)

Kdo Vam pomaha (kliCovi partneti)

Co ziskate (zdroje ptijmi)

Co davate (néklady)

A S AT




Struktura Blok 3 — BM v kontextu prosredi ﬂmn%
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Ptredstaveni jednotlivych faktort ovliviiujici podobu, zménu a inovaci
business modelu:

* Makroekonomicke sily

* Trendy (prognozy)

* Sektorové sily

* Trzni sily
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» Ziskat znalosti pro pochopeni provazanosti okolniho prostredi,
makroekonomickych sil, trendu a trznich sil, které maji vliv na tvorbu €1
inovaci business modelu konkrétni firmy.

* Vymezit vztah business modelu a kontextu prostredi se zaméfenim na

pochopeni vlivu externich trznich sil a souvislosti s inovativnosti a prubéznou
evaluaci elementli business model.

* Pochopit propojeni vlivu externiho prostiedi na konkrétni business model,
jeho moznosti zmén a inovaci s cilem vytvofit velmi silny nastroj pro
flexibilitu a adaptabilitu v podnikatelském prostredi.




(NE)izolovanost podnikatelské entity
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( ft «  Z4dn4 entita nemtZe fungovat izolovand

o (prozatim), vzdy vznikaji vazby mezi fadou
stakeholdert, a proto je nutné zasadit business
model do kontextu okolniho prostiedi.

Key Value Customer
Activities Proposition Relationship

/a; o
Partners
\«:\

* Gassmann a kol. (2014) uvadi, Ze mezinarodni
korporace investuji méné nez 10 % svych
investicnich prostfedkil na inovace v oblasti
rozvoje business modelti. MSP utraceji jeste

m‘\

méné a vétSina z nich zanedbava inovaci
_*C Y _ business modelu!!!
o815 Key f \ b Revenue

Resources / Channels
¢ Economy

N




Spolecenske
a kulturni trendy

Socioekonomické

trendy SLEZSKA
Technologické UNIVERZITA
trendy OBCHODNE PODNIKATELSKA
- FAKULTA V EARVINE

Regulativni trendy

Prognozy

o Zmeéna klimatu

Dodavatele

Potfeby

apozadavky trhu e i m:i Aktéfi v hodnotovém
_ "“é"“' « Které vlivy jsou v soucasnosti vyznamné?
- — ' « Uvedte piiklady...

Stavajici konkurence

Pfijmoveé
preference Ny Tdroja phjent

Naklady trhu

Potencidlni/nova
konkurence

Sektorové sily (odvétvi)

Substituéni
vyrobky/sluZby

ly

I

e si

ol Kapitalové trhy

Komodity a jiné
zdroje

Ekonomicka

infrastruktura

L Globalni trini
podmiky

~
=
=
o
c
o
~
b
o
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~
©
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Makroekonomické vlivy
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Existuje podpora
ekonomicke infrastruktury
pro kli¢ové aktivity?

Jak je nastavena uroven
ekonomické infrastruktury?
Jsou vyvinuté dodavatelské

fetézce?

Kligovi partnefi | Kligayé aktivity | Nabizend Vatahy se Zikaznické
U hednota zakaznikem sagmanty O
o Makro-faktory mohou byt:
O * Pozitivni
Kligové 2droje Marketingové  Neutralni (ma potencial vyvolat jak
N @) v 0 pozitivni 1 negativni, napt. obchodni
Jak vyse O embargo...)
nezameéstnanosti ( . N t . ,
a uroven vzdélanosti ega 1vil
ovlivni kvalifikované Nakindy Zdvoe pHymd
pracovni sily?
Jak rostouci inflace o
ovlivni kapitalové O

prostredky?

O

Jak vyssi ceny komodit, vyssi
poplatky v mezinarodnim
obchodu ovlivni me naklady?



Hlavni trendy
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Musi mé ¢innosti byt
v souladu s néjakym
mezinarodnim/narodnin/
lokédlnim nafizenim?

Jak zakaznici reaguji na zimény
v kulturnich a spolecenskych
trendech? Vytvaieji nové

segmenty?

e ..%, T TE— (O * Trendy jsou zdrojem prognoéz.
hednota akaznik g Y
o O
o * Radime zde technologicke,
I o Je dany segment regulatorni, socioekonomicke,
O O ochoten spoleCenské a kulturni trendy.
Které technologické D vyuzivat online
inovace a trendy ovlivni platby?
budou nakladné? Mohu C’
je integrovat do svého (@)
business modelu? o
&)

Jak ovlivni demografické
faktory mé naklady? Jaky vliv
mé starmuti populace?




Sektorove sily
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hwesmji dostate¢ns do Jak se musi zménit hodnotova

vyzkumu. aby mé
produkty ustaly
konkurenci?

nabidka v reakci na nové

*  Sektorové sily znaci pnuti

substituéni produkty? Jaka bude , . o .,
v ramci urcite¢ho odvétvi.

konkurenéni vyhoda produktu?

*  Orientace je zde na kupujici,
konkurenty, pfichozi firmy,

Jakou silu maji

Ovlivni nas vyznamné fixni
naklady vstupu do odvétvi? Jak
mohu dosahnout uispor z rozsahu?

e — —— - — odbératelé, ooy T, .
"""'6’""" oM I olion substituéni vyrobky nebo sluzby,
O © o ovliviiovat dodavatele a jiné zainteresované
) 0 O ceny? strany v hodnotovém fetézci.
Muzeme vyuzivat o
existujici dodavatele? Kfové zdroje ::::““’“ oy N ,
Existuje vice v *  Vychazi se z ,,Cerven¢ho

dodavatelil. se Kterymi Oceénu“, kde probihaji tvrdé trzni

mohu spolupracovat? boje.

Existuji sité/partnerstvi Nakindy Zarope i Krerd Edst *  MozZnosti je také si vytvofit sviij

v ramci odvetvi, které fo) O O Od\.JeIVL 1}]]8 vlastni ,amOdry ocean‘

mohou snizovat °o zskoy s vlastnim trhem.
naklady? ~ potencial?
O

Porterova analyza konkurencnich
sil je vhodny néstroj.
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Jak vnima zakaznik mou

Jaké komunikaéni nastroje jsou

nabizenou hodnotu
(produkt)? Je ochoten za
ni zaplatit?

* Trzni sily spadaji do analyzy
trhu, kterd urCuje trzni faktory a
segmenty, poZadavky a potireby
trhu, pfipadné naklady na
pfechod zakazniku ke
konkurenci.

vhodné pro konkrétni segmenty?

Jaky segment

zakaznikt ma

Wliéovi partnefi uuawmw‘n;"m Vatahy se ikadpickd
rakaznikem ty

g’ — ::::‘::*';w.o OOO

potencial ristu?
Jaky je celkovy
objem trhu? *  Take urCuji pfijmovou atraktivitu

a potencial pfijmu s cenotvorbou.

Mohu spolupracovat

napf. s marketingovymi
spole¢nostmi? Mohu se
podilet na vyzkumech

trim?

e Zasadni je dynamika trhu,
celkovy objem trhu a

Ktery pfijmovy LY, v v
e Nékiady Tdroje pHimi ncionalni hodn n
Mohu sdilet mufofm_a"e model je vhodny potenc OO a , 0(,1 ?ta VCGt ©
s konkzjeuc;unu o ] @) O pro konkrétni segmentil zakazniki a jejich
podniky? o _ segment? vzorct nakupniho chovani.

Jak vysoke jsou néklady na
prechod zdkaznika od konkurence
k nam?



Shrnuti (Blok 3)
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Business model je nutne pravidelné
dle ménicich se podminek inovovat
— a to bud’to prizptisobenim
(adaptabtilitiou) nebo vytvorit své
vlastni podminky pro trh a
zohlednit trendy,
makroekonomicke sily, sektorove
sily a trzni sily.

Znalosti k inovaci business modelu
mohou ptispét k nové logice
piijmového modelu a objevit nove
segmenty C1 svlj vlastni ,,blue
ocean‘‘ nebo vyuzit svého
postaveni v ,,red ocean®.




Struktura Blok 4 — Vztah mezi strategii a BM ﬂmﬂ%
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* Dva ptistupy pohledu na souvislost strategie firmy a business modelu.

* Modry versus rudy ocean
* Hodnotova inovace

* Priklady
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» Jak propojit strategicke mysleni a dlouhodobé vize do podoby konkretni
strategie?

* Bude nejdrive iniciativa v provedeni potirebnych analyz (odvetvi, trhii,
konkurence, zdkaznikii) nebo provedeni analyzy mozZnosti naseho business
modelu (vnitini faktory a vstupy, které mohu pouzit)?

* A jak tedy formulujeme strategii?




Strategie a provazanost s business modelem

SLEZSKA

STRATEGIE |4 Prostiedi ‘ QtD ?
]

Cile BUSINESS MODEL Vykonnost firmy

V ramci business modelu firmy je zdkladnim urcujicim
faktorem vykonnosti firmy soubor ¢innosti, které spole¢nost
vykonava k budovani, vytvareni a poskytovani
monetizovanych vyhod zdkaznikim.

Business model je tedy ovlivnén cili, strategii a
prostiredim.

Business model spole¢nosti tedy popisuje, jak spolecnost
tidi své podnikani, zatimco jeji strategie je o tom, co déla —
pii fizeni svého podnikani — aby spole¢nost vyhrala proti
svym konkurentim.

Poznatkem je zjiSténi, ze kdyZ ma spolecnost strategii, tak
ta se odrazi v business modelu a také ma dosah do oblasti
mefitelnosti v podobé vykonnostnich ukazatelu.

UNIVERZITA

P l\ OBCHODNE PODKIKATELSKA
Prostredi O ? ‘
[ ™

BUSINESS MODEL

A 4

Cile »| STRATEGIE Vykonnost firmy

Je ale zasadni, zda firma chape business model jako urcity
nastroj pro realizaci a fungovani firmy, nebo jej chape
jako primarni zdroj, tzn., Ze nejdulezitéjsi je uvaha o
nabizené hodnoté, jak jsme schopni ji tvoftit, jaké naklady
k tomu budeme potiebovat (v¢etné aktivit, Cinnosti,
partnerti) a tomu ptizpisobuje pak strategii.

Prilomovym myslenim je tedy neintegrovat strategii do
business modelu, ale business model je zdrojem pro tvorbu
strategie.

Jedna se o prevraceny vyznam, ktery mize byt mnohem
flexibilng;si, nez je tradicni pojeti formovani strategie.




Strategie a provazanost s business modelem mzm%
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Jak Ize tedy vytvorit novy trzni prostor bez konkurencniho boje (modry ocean)?

* Reseni mize byt HODNOTOVA INOVACE - jedna se o zvy$ovani hodnoty pro zékaznika (blok
business modelu — nabizena hodnota), moZnosti je spousta..., ale jedna se o nove vyhody, sluzby
apod.

* Mysleni se koncentruje na tvorbu diferenciace (nabizena hodnota) a nizkych naklada (klicové zdroje
a aktivity).

* Spole¢nosti musi budovat svou strategii modrého oceanu v daném logickém potadi:

1. Uzitek pro kupujiciho — je ve vaSem byznys napadu vyjimecna uzitecnost pro kupujiciho?

2. Cena — je vaSe cena snadno dostupnd pro masu kupujicich?

3. Naklady — miizete dosahnout svych nakladi a zisku za vasi cenu?

4. Prijeti — jaké jsou piekazky spojené s prijetim volby a pii realizaci vaSeho podnikatelského
napadu? MiZzete jim predchazet?

5. Komer¢né zivotaschopny napad modrého oceanu.
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Jake jsou kroky k implementaci strategie modreho ocednu? Kim a Mauborgne (2021, blueoceanstrategy.com )
navrhuji pétistupnovy proces pro spole¢nost, ktera se snazi piejit ke strategii modrého oceanu:

v

Vystoupeni z komfortni zony a vile chtit néco zménit a vytvofit.

2. POChOpit, kde se nyni nachazite. Zde je nutné probudit podnikatele, management a ostatni ke stanoveni sou¢asného
stavu spole¢nosti a situace v odveétvi.

3. Predstavit si, kde byste mohli b}"t. Identifikujete konkrétni problémova mista a konkrétni hodnoty pro kupujiciho.
Pomahé vam odtrhnout se od pftili§ uzkého chapéani a pohledu na soucasny konkrétni trhu. Dulezité je popustit tuto komfortni
zonu a prozkoumat poptavku mimo chapani souc¢asného odvétvi.

4. Zjistit, jak se tam dostanete. Krok vam ukaZe, jak vytvofit komeréné plisobivy novy trzni prostor s preddefinovanim
strategie nového prosttedi. Diraz je zde kladen na systematicky ptistup k upravé hranic daného trhu (jeho krajnich moznosti).

5. Ud¢lej sviij tah. Posledni krok vede k rozhodnuti o tom, jakym smérem se v modrém oceanu budete ubirat, coZ upevni

nadsSeni a loajalitu pro dané budouci kroky. Pro konkrétni realizaci se napt. vyuziva strategicky Canvas pro kazdy potenciondlni
modry ocean.
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Zm¢éna prvkill v blocich modelu na
prave strané vyvola zménu v

wli¢ovi partnefi | Klicové aktivity | Nabizena Vztahy se Zakaznicke

hodnota sikarnikem | s blocich na strané leveé.
ODVRHNOUT POZVEDNOUT
/ Smyslem modrého oceanu je tedy
A zvysit hodnotu a zaroven snizit
© itové zdrole iy e naklady. Jednim z prvnich kroku je
tedy omezit naklady, vyradit ty,
\ ktere nejsou podstatne.

OMEZIT Nékiady m,.,u;...a\ VYTVORIT DalSim krokem je pozvednout ¢i
vytvofit nové prvky hodnotoveé
nabidky, kter¢ ale nemaji vyrazny
vliv na vysi nakladu. Toto

propojeni umoznuje tvorit nove
movativni business modely.
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* Nintendo Wii bylo uvedeno na trh v roce 2006 a jeho jadrem je koncept hodnotovych inovaci.
To je kliCovy princip strategie modrého oceanu, ktery sleduje nizké naklady a diferenciaci,
které jsou provadény soucasné.

* Pro sniZeni nakladu se Nintendo zbavilo pevného disku a DVD, které se v té dobé
vyskytovaly u vétSiny hernich konzoli, také snizilo kvalitu zpracovani a grafiku. Nintendo
zaroven predstavilo bezdratové zarizeni pro ovladani pohybu, aby se odliSilo od konkurenti.

* To spolecnosti umoznilo nabidnout fadu novych funkci a vyhod, které nebyly diive ve svété her
k vidéni, jako naptiklad moznost pouZzivat herni konzoli k tomu, abyste se dostali fyzicky do
formy nebo ke hrani ve vétsi socialni skupiné.

* Sledovanim hodnotovych inovaci by Nintendo mohlo jit nad rdmec soutéZeni s PlayStation a X-
Box v pfeplnéném a zufivé konkurencnim rudém oceanu. Misto toho dokdzala otevrit zcela
novy trh. Nintendo Wii se svymi inovativnimi, novymi funkcemi a dostupnou cenou oslovilo
zcela novy a rozsahly trh — modry ocean — zahrnujici nehrace, seniory a rodice s malymi détmi.




Prikladem je Netflix
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Streamovaci sluzba zaloZenou na business modelu ,,zapisné/pfedplatné®. Ale na zacatku své existence,
v roce 1997, to byla jen dalsi spole¢nost, ktera soutézila v odvétvi piijcovani a prodeje DVD.

NETFLIX
Podle strategie modrého oceanu Netflix analyzoval stavajici trh a ptiSel s nékolika problémy, které by
bylo mozZn¢ zlepsit, aby 1épe vyhovovaly potfebam zakaznikl. Strategii Netflixu lze analyzovat ve
Ctyfech bodech:

* Qdstranit. Nejprve odstranili fyzické obchody a zptistupnili vSechny filmy online. Od ¢ chvile
musel Netflix platit pouze za filmové licence, aniZ by utracel penize za nakup a skladovani DVD. V té dob¢ to bylo pro toto
odvétvi inovativni feSeni.

» Zvednout se. Proces sledovani filmt se stal timto mnohem pohodIng;$i. Zakaznik nemusi opustit sviij
domov, aby si koupil DVD. Stejné tak, pokud film v uréitém okamziku pterusite, je velmi snadné se vratit do okamziku, kdy
jste jej prestali sledovat. A proces platby je velmi jednoduchy, protoze vyZzaduje pouze Cislo kreditni karty.

* Vytvorit. Zakaznici maji online k dispozici velkou videotéku filmi a pofadii. Netflix vytvotil osobni
ucty zalozené na ptedplatném. UZivatelé mohou platit m&sicné a sledovat tolik film a potadi, kolik chtéji, bez jakychkoli
omezeni. SluZzba zaznamenava a uci se preference uzivatelll a navrhuje filmy a porady na zaklad¢ jejich ptedchozich
preferenci.

* Snizit. Netflixu se podafilo sniZit naklady, protozZe plati pouze za ziskani licenci. Zbavil se vydajd,
které jsou v tomto oboru Casté, ale nadéle nabizi vysoce kvalitni obsah za dostupnou cenu.




Shrnuti (Blok 4)

Kazda firma si musi vytvofit urCity vlastni systém, ve kterém je schopna integrovat své strategie do
business modelu (chapaného jako urcity ramec fungovani firmy), ktery poskytuje zaklad pro detailni
skladbu hodnot (v ramci nakladil) a je mozné srovnanim bloku nakladt a piiymt (jejich detailnich dat)
zjistit potfebné vykonnostni indikéatory.

Je ale zasadni, zda firma chape business model jako urcity nastroj pro realizaci a fungovani firmy, nebo
jej chape jako primarni zdroj, tzn., Ze nejdiilezitéjsi je ivaha o nabizené hodnoté, jak jsme schopni j1 tvorit,
jaké naklady k tomu budeme potiebovat (vCetné aktivit, ¢innosti, partnerfi) a tomu pfizptsobuje pak
strategil. Prulomovym myslenim je tedy neintegrovat strategii do business modelu, ale business model je
zdrojem pro tvorbu strategie.

Strategie modrého oceanu je snaha o diferenciaci a nizké naklady s cilem otevtit novy trzni prostor a
vytvorit novou poptavku. Jde o vytvoieni a zachyceni dosud netestovaného trzniho prostoru, disledkem je
irelevantnost konkurence.

Rudé oceany predstavuji vSechna primyslova odvétvi, kterd dnes existuji, tzn. Ze se jedna o zndmy trzni
prostor. V rudych oceanech jsou vymezeny a akceptovany hranice odvétvi a jsou znama soutézni pravidla
hry. Zde se spole¢nosti snazi pfekonat své soupete, aby ziskaly vétsi podil na stavajici poptavce. S
pieplnénym prostorem na trhu se snizuji zisky a rist. Produkty se stavaji komoditami, coz vede k
bezohledné nebo , krvavé* konkurenci.

SLEZSKA @
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* Pokud firma integruje systém tizeni business modelu jako dominantni ramec fizeni, tak je
schopna flexibilnéji reagovat na zmény a prizpusobovat strategii ménicim se podminkam. Jedna
se 0 opacny pristup, kdy po vSech analyzach prosttedi, trhu, zdkaznikii, konkurentii apod. se
stanovi akceptovatelné cile, ty se promitnou do strategie.

* V soucasne dynamické dobé¢, kdy je dulezité rychle reagovat na zmény a pfejit z pasivni roviny
do roviny aktivni/proaktivni. Hledat tedy moznosti jak monetizovat napad, mysSlenku, jak 1épe
nabizet hodnotu zakaznikovi za akceptovatelnou cenu.

* Business model je pak zdrojem tvorby strategii.




Struktura Blok 5 — Evaluace BM a rizeni BM ﬂmn%
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* Hodnoceni business modelu — ramec VARIM

 Koordinace rizeni vice business modelu
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Proc hodnotit business model?

* Abychom mohli ziskat zpétnou vazbu k aktualnimu fungovani firmy, potfebujeme nejen
business model sestavit ale také jej vyhodnotit.

Co tedy hodnotit v BM?
e Nabizenou hodnotu
* Pfizpusobivost
e Vzacnost
 Monetizace

* Pro hodnoceni Ize vyuzit VARIM ramec (Value, Adaptability, Rareness, Imitability,
Monetizaiton), ktery predstavil Afuah (2019, s. 77)




VARIM rzimec__

SLEZSKA

ADAPTABILITA

Je business model
ziskové skalovatelny, aby
vyhovoval novym

potfebam zékaznik(?

VZACNOST

Je business model jediny,
ktery nabizi zakaznikovi
pfinosy? Jsou nase
prinosy vyssni nez u
konkurence?

MONETIZACE

HODNOTA
Nabizi business model

Transformuje
business model
vyhody pro
zakazniky v penézni
prijmy(zisky)?

vyhody, které pro né
zékaznici vnimaji jako
cenné?

NAPODOBITELNOST

Je pro jiné firmy obtizné

napodobit, nahradit Ci
prekonat prinosy?

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAEVLTA ¥V EAEVINE

Ramec VARIM je zaloZen na metodé VRIO, oba
piistupy vychazeji z pohledu firmy zaloZené¢ho

na zdrojich, VARIM zahrnuje také 1 roli konkurence
a dynamiku zmén.

Vyhodou VARIM modelu je moZznost posoudit
podnikani a business model z pohledu ziskovosti.

VARIM umoznuje efektivné a rychle zhodnotit
business model zodpovézenim otdzek souvisejicich
s hodnotou, ptizplisobivosti, napodobitelnosti,
vzacnosti a monetizaci.

Krome¢ toho 1ze ramec VARIM pouzit k porovnani
riznych business modell a produkti jak interné
ve firmé, tak externé¢ mezi konkurenty.




VARIM rzimec_—_Hodnota

SLEZSKA
UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAEVLTA ¥V EAEVINE

ADAPTABILITA PY

Je business model
ziskové skalovatelny, aby

Nabizi business model vyhody, které vnimaji

Whovoval nowm zdkaznici jako hodnotné?

potfebam zékaznik(?

e Zdivodnéni této otazky je jednoduché; produkt musi
vytvaret pro zakazniky hodnotu, pokud chcete, aby
kupovali vas produkt nebo sluzbu.

HODNOTA MONETIZACE VZACNOST

b b e Transformuje e etoml © Obecné feceno, produkt musi zdkaznikim nabizet

skt mima :th;‘vrgdl ktppijy’kk dostateGnou hodnotu, aby byli ochotni za néj zaplatit.
CERnEs prijmy(zisky)? konkurence?

« Ptrikladem méfitelnosti, mtize byt naptiklad,
identifikace a vyjadieni konkrétniho potencionalniho
pfinosu vyhody nabizené zdkaznik(im ve srovnani s

nabidkami konkurence, také povést/image, jak ji

ot e i o e vnimaji zdkaznici, kvalita zdrojt a ¢innosti

napodobit, nahradit Ci

prekonat ptinosy? (VYJ édfena né,kladY) .




VARIM ramec - Adaptabilita

SLEZSKA

HODNOTA

Nabizi business model

vyhody, které pro né

zékaznici vnimaji jako
cenné?

ADAPTABILITA

Je business model
ziskové skalovatelny, aby
vyhovoval novym

potfebam zékaznik(?

MONETIZACE

Transformuje
business model
vyhody pro
zakazniky v penézni
prijmy(zisky)?

NAPODOBITELNOST

Je pro jiné firmy obtizné
napodobit, nahradit Ci
prekonat prinosy?

VZACNOST

Je business model jediny,

ktery nabizi zakaznikovi
pfinosy? Jsou nase
prinosy vyssni nez u
konkurence?

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAEVLTA ¥V EAEVINE

BM se musi ptizpiisobovat zmé€nam a reagovat na né,
aby vyhovoval potfebam zakaznika.

Cilem této proménné je tedy odpoveédét, zda je
produkt nakladové efektivné rekonfigurovatelny nebo
znovu uvedeny, aby nabizel vyhody, které jsou
chapany jako prinosné.

Mezi piiklady méfeni adaptability patii: pocet a
rozmanitost novych produkti, flexibilita kliCovych
zdrojl, uroven potencidlniho ,,zlepSeni* ptinost a
piijmy z novych produktl nebo sluzeb.




VARIM rzimec_—_Vzécnost

SLEZSKA

ADAPTABILITA

Je business model
ziskové skalovatelny, aby
vyhovoval novym
potfebam zékaznik(?

MONETIZACE o VZACNOST

HODNOTA

Nabizi business model

vyhody, které pro né

zékaznici vnimaji jako
cenné?

Transformuje Je business model jediny
business model ktery nabizi zakaznikovi
vyhody pro i pfinosy? Jsou nase
zakazniky v penézni pFinosy vy$dni nez u
pfijmy(zisky)? i konkurence?

NAPODOBITELNOST

Je pro jiné firmy obtizné

napodobit, nahradit Ci
prekonat prinosy?

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAEVLTA ¥V EAEVINE

Je firma jedina, ktera nabizi zakaznikovi vyhody?
Pokud ne, je uroven vyhod firmy vyssi nez u
konkurence?

Pokud je vSak pocet firem, které nabizeji stejné
vyhody, maly, zdkaznici nemaji tolik mozZnosti a
drobne¢ faktory nabizen¢ hodnoty ¢i benefiti mohou
hrat vyznamnou roli (zakaznici koupi mij produkt,
protoZe je napt. designovy, kvalitnéjsi, levnéjsi
apod.).

Aby byla firma povazovana za vzacnou, musi bud’
nabizet néco, co zakaznikiim poskytuje vyhodu,
kterou nikde jinde nedostanou, nebo zvysi troven
vyhod nad uroven konkurence.

Ptiklady méfeni vzacnosti zahrnuji pocet konkurentti
nebo firem se substitu¢nimi produkty a troven vyhod
od firmy ve srovnani s vyhodami od konkurence.




VARIM ramec - Napodobitelnost

SLEZSKA
UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA

FAEVLTA ¥V EARVINE
ADAPTABILITA °
Je business model

Je pro jiné firmy obtizné napodobit, nahradit nebo
R prekonat nase vyhody?

potfebam zékaznik(?

* BM ktery je vzacny a hodnotny vydélava majiteli
penize.

o * Pokud ale bude lehce napodobitelny, tak je zde velky

o bsiness model i predpoklad, ze nastoupi jiné spole€nosti, které¢ budou
€ery nabizi zakaznikovi .o . vevr o o v ,

LA cil napf. ve vyuzivani zdroju efektivnéjsi, coZ mize vést
k niz§im nakladiim a zvySeni vyhod pro zakaznika.

MONETIZACE

Transformuje
business model
vyhody pro
zakazniky v penézni
prijmy(zisky)?

HODNOTA

Nabizi business model

vyhody, které pro né

zékaznici vnimaji jako
cenné?

konkurence?

« Piiklady méfeni napodobitelnosti zahrnuji pocet
imitatorti, nenapodobitelnost kliCovych zdrojt a
¢innosti.

NAPODOBITELNOST

Je pro jiné firmy obtizné
napodobit, nahradit Ci
prekonat prinosy?

s s




VARIM rzimec_—_Monetizace

SLEZSKA

HODNOTA

Nabizi business model

vyhody, které pro né

zékaznici vnimaji jako
cenné?

ADAPTABILITA

Je business model
ziskové skalovatelny, aby
vyhovoval novym

potfebam zékaznik(?

NAPODOBITELNOST

Je pro jiné firmy obtizné
napodobit, nahradit Ci
prekonat prinosy?

VZACNOST

Je business model jediny,
ktery nabizi zakaznikovi
pfinosy? Jsou nase
prinosy vyssni nez u
konkurence?

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAEVLTA ¥V EAEVINE

Vydelava nebo stoji firma na vydeélavani penez z
nabizenych vyhod zakaznikiim?

Monetizace zahrnuje fadu tvah, jako je cena, model
piijmi a struktura nakladd.

Ptiklady méfeni zahrnuji ceny, pocet zdkaznikl s
vysokou ochotou platit, poCet a kvalita zdrojt pfijmii,
struktura nakladu a atraktivita odvétvi a pozice firmy.




SLEZSKA

VARIM - disledky modelu na tvorbu strategie

ORCHODNE PODMIEATELSEA
- o o L o
strategie

udrzitelna konkurencni
vyhoda
- docasna konkurencni vyhoda ANO ANO ANO NE ANO
- docasna konkurencni vyhoda ANO NE ANO ANO ANO
docasna konkurencni ANO ANO ANO ANO NE
nevyhoda
“ konkurencni rovnost ANO NE NE NE ANO
“ konkurencni rovnost ANO ANO NE NE ANO o
- docasna konkurencni rovnost ANO ANO NE ANO ANO
- konkurenc¢ni nevyhoda NE NE NE NE NE

Afuah (2019, s. 77)



Koordinace rizeni vice business modelu sLEzsxi%

UNIVERZITA
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Firmy Casto nevyuZivaji jeden business model, ale kombinuji a pracuji s vice business
modely a vytvari své portfolio business modelu. S

Firmy investuji své prostfedky a napady do vice podnikovych platforem, které predstavuji
odlisné nabizené hodnoty bud’ pro stejné nebo jin¢ segmenty.

Spolecnost miuZze fungovat s jednim (jednoduchym) nebo vice (slozitymi) business modely,
ktere fesi jednu nebo vice hodnotovych nabidek prostfednictvim jednoho nebo vice
nabidek produkti nebo sluzeb.




Jak tedy ridit vice business modelu ﬂmu%

o, ., . UNIVERZITA
Lze VYUth 3 krlterla: OBCHODNE PODNIEATELSKA

FAEKULTA ¥V EARVINE

1. Prvnim kritériem je urcita mira podobnosti nebo mezi jednotlivymi bloky vice modelu.
2. Druhym kritériem je synergicky potencial business modeli.

3. Ttetim rozhodujicim kritériem je potencial pro konflikty (rozpory) mezi jednotlivymi
bloky danych business modeld.

11! S rostoucim konfliktnim potencialem a nesourodosti se zvySuji naroky
na vétSi autonomii business modelu!!!

Toto uvazovani je zavislé na uvadénych faktorech viz. VARIM, kter¢ nuti podnikatele a
management rozhodnou o podobé¢ splynuti, castecné autonomie a uplném rozdéleni business
modeld.




Koordinace rizeni vice business modelu

SLEZSKA

- Jednoduchy business model Komplexni business model Vicenasobny business model

Popis modelu

Vyhody modelu

=
[}
©
o
S
>
T
o
o =
>
>
[}
P

Resi hodnotovou nabidku
prostfednictvim -
konkrétniho produktu nebo
sluzby (srovnani hodnotové
nabidky).

Vyjimecény know-how a
znalosti jsou zaméreny na
jednu hodnotovou nabidku.
Je snadné vyvinout a vyrobit
jeden produkt nebo sluzbu
ve srovnani s mnoha
ostatnimi.

Pfehled o konkrétnich
aktivitach (jednoduchost
modelu a jednotlivych
vazeb).

Velmi naro¢né na zajisténi
potirebného provozniho cash
flow v pripadé startupu.
Fixni naklady jsou pokryty
pouze prijmy z jedné
nabizené hodnoty (produktu
nebo sluzby).

Vy$Si riziko spojené v
zavislosti na jednom
segmentu.

Resi komplexné&jsi hodnotovou

nabidku prostfednictvim -

produktl a sluzeb nebo
jejich kombinaci.

Existuji mozné synergie mezi

jednotlivymi bloky business modelq,

napf. marketingova komunikace,
distribucni kanaly, sdileni zdroju
(jedna platforma vyuZitelna pro
ostatni produkty apod.).

Je mozné kfizové financovani

v pripadé sniZeni cash-flow jednoho
konkrétniho produktu.

Vedeni rliznych tymu, naro¢né na
koordinaci hlavnich ¢innosti
podilejicich se na nabizenych
hodnotach (vyvoj, vyroba atd.).
Nutno alokovat vice prostredk( pro
zdroje (kapitalova narocnost).
Slozitéjsi marketingova komunikace
a tvorba vztah( se zakazniky, kdy je
nutné je oslovovat v riznych
segmentech, aby zdkaznici byli
presvédceni o komplexni hodnotové
nabidce.

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAKULTA ¥V EARVINE

Resi _prostrednlctwm jednoho nebo vice

produktl a sluzeb.

Pro kazdou hodnotovou nabidku existuje konkrétni feseni, které
koupi dany segment trhu.

Je mozné zvysit obrat z jednoho zakaznika (napf. pfi koupi produktu
nasledné plati za dalsi sluzby).

Vice business model( mize umoznit Iépe diverzifikovat rizika a
vyuzivat trhy a nabidky, které funguiji.

Pomaha zvysit povédomi o znacce mezi Sirokou zakaznickou
zakladnou (napf. kdyZ pouzivam kapslovy kavovar, tak kupuji od
stejné znacky i kavové kapsle).

Spolecnost muze efektivnéji vyuZivat zdroje a majetek (klicové
zdroje).

Business modely délaji spolecnost sloZitou na Fizeni, organizovani,
formovani strategii.

Naroc¢nost na podnikatele a management v ramci kvalifikace a
zkusenych lidskych zdroja.

Kazdy segment trhu vyzaduje aktivni pozornost manazeru.
Flexibilita a pocty zaméstnancu.

Nutnost jasné segmentace pro vzajemnou komplementaritu misto
nahrazovani (synergické vyuziti).

Vice hodnotovych nabidek potfebuje vétsi naroky na zdroje
(dodavatele, zaméstnance, technologie atd.).



Porovnani jednoduchého, komplexniho a vicenasobného BM

SLEZSKA

Stupeii integrace, autonomie a oddéleni business modelu Podobnost Synergicky Potencial pro
stavebnich bloki potencial konflikty
INTEGRACE -l =
AUTONOMIE -
ODDELENI

Zdroj: vlastni zpracovani dle Osterwalder a Pigneur (2015, s. 233))

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA

FAKULTA ¥V EARVINE

Stupné autonomie BM

od upln¢ integrace do jednoho modelu
(jednotna nabizena hodnota nebo

s minimalni odliSnosti),

pies druhou fazi, ¢asteCné autonomie,
kde je mozné tidit modely, kter¢ se
vzajemn¢é mohou prolinat a vyuzivat ze
synergie blokli danych business modeli,
az po treti fazi, kterd je prezentovana
odd€lenim business modelu, které
potifebuji sveé vlastni fizeni a ekosystém.

S rostoucim konfliktnim potencialem a
nesourodosti se zvySuji naroky na vétsi
autonomii business modeli.




Priklad — znacka Nescafé ELEHM%

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
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Jednim z prikladu integrace je znacka Nescafé spolecnosti Nestlé Nespresso S.A., kdy jsou
integrovany dva business modely, jeden pro kavové kapsle a druhy pro kavovary.

Pro masovy trh je primdrné urcena znacka Nescafé vyuzivajici stejné distribucni cesty
(maloobchod, online prodej), stejné komunikacni nastroje (zakaznicke centrum, maloobchod)
jako znacka Dolce Gusto pro stiredni prijmové segmenty. Nabizend hodnota se [isi dle
segmentu — Nescafe, instantni kava a Dolce gusto — kdavove kapsle a kavovary dostupné
masovému trhu.

Tretim business modelem firmy je Nespresso, které cili na vyssi prijmové segmenty s nabidkou
vysoke kvality kavy (segmenty domacnosti, kanceldre), zde dochazi k prolindni napr. v bloku
klicovych cinnosti (vyroba, marketing), ale lisi se segmenty, nabizenou hodnotou a zpiisobem
budovani vztahii (napr. nespresso club, nespresso boutiques).




ShrHUti (BlOk 5) 51,5151(;&@

UNIVERZITA
ORCHODNE PODMIKATELSEA
FAKULTA V KARVINE

* VARIM umoznuje efektivné a rychle zhodnotit business model zodpovézenim otazek
souvisejicich s hodnotou, ptizptisobivosti, nenapodobitelnosti, vzacnosti a monetizaci. Kromé

toho Ize ramec VARIM pouZit k porovnani riznych business modelt a produkti jak interné ve
firmé, tak externé¢ mezi konkurenty.

* VARIM pomuze stanovit strategii — udrzitelnd konkurencni vyhoda na zaklad€ hodnoceni

aspektlt VARIM ramce (hodnota, ptizptisobivost, vzacnost/jedine¢nost, nenapodobitelnost a schopnost vydélavat a
generovat piijmy).

* Pro tizeni vice BM lze vyuzit 3 kritéria:
e Prvnim kritériem je urc¢itd mira podobnosti nebo mezi jednotlivymi bloky vice modeli.
* Druhym kritériem je synergicky potencial business modeld.

» Ttetim rozhodujicim kritériem je potencial pro konflikty (rozpory) mezi jednotlivymi bloky danych business
modeld.

* S rostoucim konfliktnim potencidlem a nesourodosti se zvySuji naroky na vétsi autonomii
business model!!!
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Dotazy a diskuse...
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