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Hledame napady na podnikani

* Kreativita ve vymySleni napadi (techniky)

*  Podnikatelsky napad versus podnikatelska prilezitost

*  Ovérujeme zajem zakazniki
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«  Ziskat znalosti z oblasti dostupnych technik a postupt pii tvorbé a realizaci
podnikatelské prilezitosti.

*  Pochopit vyznam a dilezitost zakaznika (zakaznickych segmentii) a formou vhodnych
nastroji vymezit ulohu a roli zikaznika pro tvorbu udrzitelné hodnoty, potazmo
udrzitelného podnikani.

*  Predstaveni vybranych nastroju a ziskani znalosti pro aplikaci vhodnych technik napf.
(Brainstormining, 6 8 5 (6 az 8 napadu v 5 minutach), mySlenkové mapy, Painstorming,
Design Thinking, Lean Startup, Hodnotovy canvas (Value Added Canvas), mapa emaptie
zakaznika.
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*  Co Vas miize inspirovat k hledani vhodného napadu?

*  MozZnosti, jak realizovat zajimavy a podnétny niapad je velmi mnoho — ¢asto pomuZe nahodny
element a proaktivita v uspokojovani urcité potieby.

*  Potencionalnimi zdroji k tvorbé napadi jsou:

— VaSe konicky a zajmy (aktivity, které Vas bavi a mohou se transformovat do podoby
startupu).

— Touha byt finan¢né nezavisly. Prevzit odpovédnost a jednani na osobu podnikatele.

— Predchozi zaméstnani - osamostatnéni a zaloZeni Zivnosti (OSVC) z dosavadniho pracovné
pravniho vztahu.

— Jedine¢né vlohy ¢i nadani na realizaci aktivit, které 1ze realizovat podnikanim.

— Unikatni odbornost (vzdélani), zkuSenost napfr. ve specializovaném oboru, znalost know-
how, apod.

— Inspirace v zahranici.

— Socialni a demografické zmény.

— Nové technologie.

— Legislativni zmény.
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* Jak najit nejlepSi napad na podnikani? Na tuto otazku neni univerzalni odpovéd’.
Kreativita ve vymysleni napadi a podnikatelskych prilezitosti (techniky):

*  Brainstormining

e 6 8 5(6az8 napadu v 5 minutach)

*  Myslenkové mapy

e Painstorming
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Hledame napady na podnikani... smm@

6_8 5 (6 az 8 napadii v 5 minutach) \
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Tato technika vyzaduje si kratkou ptipravu (listky pro osoby). |

|

Nazev techniky je odvozen z postupu, jak brainwriting probiha, tedy, papir si rozdélite na 6
stejnych poli (miizka 2x3 Etverce).

Cilem aktivity je vymyslet béhem 5 minut 6-8 napadl. Do jednotlivych poli se napady kresli
(vhodnéjsi na kreativitu).

Po skonceni sprintu kazdy predstavi své napady (obrazky).
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Hleddme ndpady na podnikani...
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PAINstorming

. 1 Persona
P — Persona: Pro jaké

zakazniky chcete pracovat? P
Komu chcete pomahat? Co
jsou zac? Jaké jsou jejich
problémy a vyzvy?

Activities

A — Aktivity: Jaké ¢innosti
délaji a proc? Jak a kde
travi ¢as?

Insights

I — Postirehy (Insights): S
jakymi problémy se nejvice
potykaji? Co je Stve nebo
jim déla nejvétsi radost?

N — Potreby (Needs): Jaké
jsou jejich hlavni potieby?

‘Who are we innovating for?

What activities/jobs dothey = Activity #1

= Activity #2
do? Why? To what ends?

‘What are the actions or * Insights for #1
processes they unnecessarily

do? What ‘work arounds’

have they invented?

* Insights for #2

‘What are the activity/job * Needs for #1
specific needs or pain points?

* Needs for #2

‘What needs or pain points
span activities/jobs?

Zdroj: https://slideplayer.com/slide/17503649/#google vignette
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* Describe target persona, customer, target market

* Activity #3 * Activity #4 * Activity #5

* Insights for #3 * Insights for #4 * Insights for #5

* Needs for #3 * Needs for #4 * Needs for #5

* Needs spanning activities/jobs
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Jak vybrat ten nejlepSi napad?

*  Po sestaveni dostatku napadi — nutné jejich vyhodnoceni.

*  Prizvéte i dalSi osoby mimo zakladatelsky tym.

*  Nutno vidét potencial nezavisle (tunelové vidéni a slepa diivéra k jedné myslence).

*  Konzultujte, diskutujte, sbirejte nové poznatky a informace, které Vam mohou pomoci k
ujasnéni si business modelu, monetizace, organizace, financovani, tvorby tymu a formy
podnikani apod.

*  Privybéru miiZete vyuzit formu hlasovani (se zakladateli, ¢leny tymi apod.) nebo
investorsky pohled (zhodnoceni, potencial ristu, navratnost investice apod.).
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Nejlepsi napad versus podnikatelska prilezitost

* Napad muzZe byt zajimavy a zlepSovat nas Zivot, ale abychom mohli hovofrit o
podnikatelské prilezitosti, musime byt schopni na zakladé napadu vybudovat firmu, ktera
si na sebe vydéla a nejen to, ktera ma recipro¢ni potencial obnovy a predevSim
rozSirovani (penetraci) aktivit do budoucna (inovativni potencial).

Napad musi byt mozno transformovat do monetizacniho business modelu.
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Podnikatelska prilezitost — zakladni typy:

Neuspokojena nebo nedostatecné uspokojena potireba

Existuje nedostatek nebo je prostor délat néco jinak a lépe z pohledu zakaznika

(Casty jev — transfer poznatkiu ze zahrani¢i na tuzemsky trh, lokalni neuspokojené
potieby

Nevyuzité nebo Spatné vyuzité zdroje

Schopnost vyuzit dostupné zdroje k tvorbé hodnoty (festival Colours of Ostrava v
prostorech opusténého arealu Vitkovic). Podstatou je tvorba néceho nového pro
zakazniky s pomoci dostupnych (nebo novych) zdroj.

Kombinace neuspokojené potieby a Spatné vyuzitych zdroji

— Prilezitost pro vSimavé podnikatele — jsou schopni zkombinovat neuspokojenou

potiebu a nedostate¢né vyuzité zdroje (napr. oblast technologii/digitalizace —
nabizené sluzby Airbnb).
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Hledame napady na podnikani...

Co neni podnikatelska prilezitost

Napad mame priliS pozdé — trh je
nasyceny. Napf. zaloZeni nového slevového
portalu podobného jako slevomat.cz, kdyz
u nas existuje cca 50 podobnych portalt a
jejich pocet trvale klesa.

Napad mame prili§ brzy — zdkaznici
nejsou na sluzbu/produkt pfipraveni, napft.
neexistuje technologie (socidlni sité —
internet).

Hobby projekt — neexistuje dostatecné
velky trh pro vybudovani udrzitelného
podnikani.

Zhodnoceni podnikatelské prileZitosti

Silnéjsi Slabsi prileZitost
prilezitost

Potieba Identifikovana Neidentifikovana
Zakaznici Dosazitelni, Tézko
vnimavi dosazitelni,
loajalni k jinym
Kdy se Drtive nez za rok Za tfi roky a vice
zakaznikovi vrati
investice
Pfidana hodnota Vysoka Nizka
sluzby/produktu
Zivot produktu Dlouhy Kratky
Struktura odvétvi ~ Nedokonala Obor s agresivni
konkurence, konkurenci,
novy obor klesajici nebo
nenasyceny

Zdroj: SVOBODOVA, I, ANDERA, M. 2017. Od ndpadu k planu, Grada, s. 36
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Hledame napady na podnikani...
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Pri hodnoceni napadu — ptat se zda
jsme ti pravi pro jeho realizaci

*  Mam dostatecné znalosti a
zkuSenosti nutné pro uspéch v
oboru?

*  Ohled na prostredi — zajimat se o
trendy na trhu.

*  Jak se vyviji trh, podminky trhu,
potenciondlni zakaznicky segment?

*  Jaka plati legislativa, které podléha
nas napad a nechystaji se nejake
zmeny?
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Individualni faktory - podnikatel:
*  ZkuSenosti

e Znalosti

*  Schopnosti a dovednosti

*  Kontakty

Prostredi:

*  TrZni situace

e  Legislativa

*  Infrastruktura
*  Regulace

e Zdroje

3. Pfednaska - Podnikatelska pfilezitost a zakaznicka perspektiva
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Podnikatelsky proces - shrnuti

AU S o

Identifikace prilezitosti

Rozvoj konceptu (vyvoj a tvorba business modelu — Lean nebo Business model canvas)
Analyza zdroju potiebnych k realizaci

Ziskani zdroju

ZaloZeni firmy a jeji rozvoj

Podnikatelské vysledky — prodej firmy, predani firmy rodinné, pouze investor, vstup na
burzu, akvizice firmy, ukonceni, krach...
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Ovéfujeme zdjem zakazniku

Rozhodnuti zakazniki koupit si nas vyrobek/sluzbu je jednim ze 1,
zaklada vybudovani firmy. & MPLEMENT EMPATHIZE o 4;,‘&

, , v , v v . , J:’ C@h Put the vision into effect. Conduct research @ 71,
Zakaznik (odbératel) plati za produkt/sluzbu — prostfednictvim & ¢ to develop an °

vr , r_ 7 v v 7 z , ~ understanding of
marzi — ziskavame hodnotu zpét — ¢ast této hodnoty na uhradu K your users.
nakladi spojenych s podnikani a dalSi ¢ast na reinvestice pro
udrZitelnost podnikani.
Lze vyuzit nap¥. dva pristupy, které jsou popularni a vyuzitelné DESIGN
pro identifikaci & praci s potencionalnimi zakazniky: s THINKING DEFINE Q
. Design Thinking — zaméfena na inovace a feSeni problémul, lze =7 Return o your users e s ch
jej efektivné pouzit pii rozjezdu podnikani. K jeho zakladnim 101 users' problems exist.

vychodiskim tak patfi porozuméni zakaznikovi a jeho prozitku,
empatie, generovani feseni a opétovné uplatnovani vytvorenych
prototypu a neustalé ziskavani zpétné vazby nasledované
upravami. Postupné faze metody:

- pochopeni (emphatize),

- definovani (define)

. . ’ PROTOTYPE IDEATE
- ideace (ideate),
_ Prot Ani (protot Build real, tactile Generate arange of 3
0 Ol}lp'()V (prototype), representations for a crazy, creative ideas. -
- testovani (test) range of your ideas.

. Lean Startup — inovativni metoda pro zac¢inajici firmy.
Nejefektivnéjsi inovace je podle LS takova, po které je poptavka
uzivatelt. Podle LS je nejvétsim plytvanim tvorba vyrobku nebo
sluzby, kterou nikdo nepottebuje. LS aplikuje postupy, které
vedou k minimalizaci rizika neuspéchu.

EXPLORE

3. Pfednaska - Podnikatelska pfilezitost a zakaznicka perspektiva



Ovétujeme zdjem zakaznikt
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Principy modernich metod rozvoje napadu

. Moderni piistupy rozvoje podnikatelskych napadu kladou diraz na soulad mezi potfebami zakaznik( a nabizenymi
produkty nebo sluzbami.

. Testovani a prototypy — co nejdiive se snazime vytvofit néco, co ukazeme zakaznikiim (napf. nacrt na papire, 3d
prototyp, apod.)

. Zakaznici versus uZivatelé — rozdilné motivace obou skupin. Zakaznik kupuje, uzivatel vyuziva produkt k uspokojeni
potieby. Hraje roli v pochopeni a nastaveni VaSeho business modelu a jeho zdroju ptijmu.

. Empatie — schopnost vcitit se pomaha porozumét potfebam budoucich zakaznikii. Zde nastupuje proces segmentace
(Segmentation-Targeting-Positioning), ktery je dale vyuzit i napi. v business model Canvas.

. Kdo si to koupi? Jak zjistit, kdo je nas zakaznik? Prvni kroky vedou k internetu..., ale jsou i dal$i moznosti, napt. trzni
vyzkumy, analyzy, dostupné studie, analyza demografickych faktor — cileno vSe na nase potencionalni segmenty — ti,
ktefti si nejspis v budoucnu koupi nas produkt/sluzbu.

. Persony — pomahaji pochopit zédkaznické nebo uzivatelské segmenty. Vytvoite si fiktivni osobu, ktera je typickym
jejich potiebam. (specifickym typem jsou tzv. extrémni uzivatelé — uziva sluzbu ¢i produkt ¢astéji nez ostatni — jsou
zajimavym potenciondlnim segmentem).

3. Prednaska - Podnikatelska prilezitost a zakaznicka perspektiva
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Vyzkum potieb zakazniku

*  Mapa empatie

. Value Added Canvas

. Pozorovani

*  Rozhovory

. Testovani

3. Pfednaska - Podnikatelska pfilezitost a zakaznicka perspektiva



Ovéfujeme zdjem zakazniku
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Vyzkum poti‘eb zakazniku

Co vidi? Popiste co zdkaznik vidi kolem
sebe:

*  Kdo jej obklopuje?
* Jaké ma ptatele?
e Jakym typlim nabidek je kazdodenné

vystaven (ve srovnani se vSemi
nabidkami trhu)?

e S jakymi problémy se setkava?

Co slySi? Popiste, jak zakaznika ovliviiuje
prostiedi:

* (o tikaji jeho ptatelé? A co manzel/ka?
*  Kdo jej opravdu ovliviiuje a jak?

« Jaké medidlni kanaly na n¢j maji vliv?

Mapa empatie zakaznika

’Cu si —
MYSLI A CITI?
na ¢em opravdu zdlezi
nejdilezitéjsi véci

starosti a touhy

\//
Co

HAZORY ZAKAZNIXO

Co

v s 7 ’
SLYSI? / ¢ | VIDI?
130 co fikaji pritelé I ‘i'/’) prostiedi
co ki 86f ~ ' pitelé

co fikaji ti, kdo ho ovliviiuji co nabizi trh

NAVRH

v s .8 2 v s
RIKA A DELA?
verejné postoje

vzhled

chovini vidi ostatnim

s s
PROBLEMY CILE
obavy pozadavky/potieby
frustrace méfitka Gspéchu
prekazky

Zdroj: Tvorba business modelti (Osterwalder, Pigneur, 2010, s. 130)
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Vyzkum potreb zakazniki

Co si opravdu mysli a co citi? Pokuste se
nacrtnout, co bézi zakaznikovi hlavou:

*  Coje pro n¢j opravdu dulezité (coz ovsem
nemusi sdélovat vetejng)?

«  Predstavte si jeho pocity.

Comu v noci nedava spat?

*  Pokuste se popsat jeho sny a touhy.

Co rika a déla? Predstavte si, co muze

zakaznik tikat a jak se miZe chovat na

vefejnosti:

«  Jaky ma pfistup ke svétu kolem sebe?

. Co miize tikat ostatnim?

e Zaméite se zejména na mozné konflikty
mezi tim, co zakaznik fika, a tim, co si
opravdu mysli a co citi.

Mapa empatie zakaznika

’Cu si —
MYSLI A CITI?
na ¢em opravdu zdlezi
nejdilezitéjsi véci

starosti a touhy

\//
Co

HAZORY ZAKAZNIXO

Co
v s ’
SLYSI? / ¢ | VIDI?
130 co fikaji pritelé I i'/) prostiedi
co ki 86f ~ / pitelé

co fikaji ti, kdo ho ovliviiuji / co nabizi trh

NAVRH

v s .8 2 v s
RIKA A DELA?
verejné postoje
vzhled

chovini vidi ostatnim

s s
PROBLEMY CILE
obavy pozadavky/potieby
frustrace méfitka Gspéchu
prekazky

Zdroj: Tvorba business modelti (Osterwalder, Pigneur, 2010, s. 130)
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Ovéfujeme zdjem zakazniku
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Mapa empatie zakaznika PARULTA ¥ KARVINE

’Cu si —=
MYSLI A CITI?
na ¢em opravdu zdlezi
nejdilezitéjsi véci

starosti a touhy

\/ i

Vyzkum potieb zakazniku

Jaké ma problémy?
*  Co jej nejvice frustruje?

HAZORY ZAKAZNIXO

Co
e Jakeé prekazky lezi mezi ndm a tim, SLYS{? (),f’ P VID{?
o .- , , 130 co fikaji pritelé (¢l i' i prostiedi
¢eho chce ¢1 musi dosahnout? co bk séf ~ L2 pritelé

co fikaji ti, kdo ho ovliviiuji co nabizi trh

NAVRH

e Jakych rizik se mize obéavat?

Co

RIKA A DELA?
Jaké ma cile? "ETC,I\:T‘::::lﬂJe
chovini viidi ostatnim

e Ceho opravdu chce ¢i musi dosdhnout?

e Jak méfi tspech?

Y v . ., PROBLEMY CILE
*  Pokuste se ptijit na nékolik strategii, abary skt
frustrace meéfitka Gspéchu
které mize pouzivat k dosahovani cilt. prekiky

Zdroj: Tvorba business modelti (Osterwalder, Pigneur, 2010, s. 130)

3. Prednaska - Podnikatelska prilezitost a zakaznicka perspektiva



Ovétujeme zdjem zakaznikt
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Hodnotovy canvas (Value Added Canvas) Hodnotovy Canvas

Produkt

1. Zékaznik — popsat kazdou oblast detailné (viz
mapa empatie)
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Zdkaznik

Co chté&ji

X}
A

Benefity/zlepSeni
2. Produkt [~
*  Vyrobek/sluzba — podstata naSeho feSeni, co
., Vyrobek/sluzba CD_I
nabizime e E ]
, : X sy i
*  Uleva od trapeni — jak konkrétné nas
vyrobek/sluzba pomiize zékaznikovi pred, pti Oleva od rapent
a po plnéni jejich tkolid (provedeni ¢innosti). L &

*  Benefity/zlepSeni — jaké pozitivni dopady na
zivot zakaznikd na$ vyrobek nebo sluzba ma.

copvmiBHT: Strategyzer AC
The makers of Business Woasl Gene o stratogyaer

Zdroj: http://vysvetli.cz/nastroje (Strategyzer AG)

Trapeni

.e
~

Preklad vysvetli.cz
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Ovétujeme zdjem zakaznikt
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Vyzkum poti‘eb zakazniku

Hodnotovy Canvas

Produkt

Hodnotovy canvas (Value Added Canvas)

Dvé¢ ¢asti — zakaznik a produkt

Pro kazdy segment hodnotovy Canvas

Smyslem je vytvofit vzdjemné propojeni
produktu a zakaznika a vytvaret tak trvalou a
udrzitelnou hodnotu (opakované nakupu)

Vyrobek/sluzba

Benefity/zlepSeni

[~

UNIVERZITA
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Zdkaznik

Co chté&ji

X}
A

N

D_
|

Uleva od trapeni

copvmiBHT: Strategyzer AC
The maners of Business Mode Gene

Trapeni

.e
~

Preklad vysvetli.cz
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*  Neopomijet zakaznickou perspektivu.

*  Zakaznik (odbératel) plati za produkt/sluzbu — prostrednictvim marzi — ziskivame

hodnotu zpét — ¢ast této hodnoty na ihradu naklada spojenych s podnikanim a dalSi ¢ast
na reinvestice pro udrzitelnost podnikani.

*  Pouzivat vhodné techniky a nastroje pro pochopeni zakaznickych potieb a prani —
rozliSovat B2C a B2B trhy.

3. Prednaska - Podnikatelska prilezitost a zakaznicka perspektiva
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