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Cilem prednasky je...

«  Ziskat znalosti a porozumét zakladiim business modelu a jeho jednotlivych slozek.
Pochopit vzaijemné vazby a zavislosti mezi jednotlivymi sloZkami modelu vcetné pristupu
k inovacim modelu, design thinking a také jeho monetizace.

*  Vytvorit teoreticky ziklad o principech a fungovani business modeli tak, abychom jej
vyuZzili pro VaSe podnikatelské napady.
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CANVAS Business Model N

P : . P— P P———— UNIVERZITA
KLICOVI PARTNERI © | KLICOVE AKTIVITY NABIZENAHODNOTA @ | VZTAHY SE ZAKAZNIKEM @ | SEGMENTY ZAKAZNIKU @ CBCHODNE PODNIKATELSEA
Jaké mame kléové dodavatele? Co musime délat pro nabizenou hodnotu? Prot unis zakaznic rdd nakupue? Jaké vatahy's kaZdjm segmentem zikaznikn Prokoho o déléme?

Co pro nds partneii délaji? Jaké problémy zékaznikov fesime? méme a jaké cheeme zavést? Kdo jsou nejdileitéjsi z3kaznici? FAKULTA V KARVINE

Cood partnerdziskivime? Jaksou propojené se zbytkem podnikatelského modelu?

. Business Model
Canvas od Alexandera
Osterwaldera a Yves

KLICOVE ZDROJE (6] MARKETINGOVE KANALY © Pigneura je nastroj

Jaké zdoje jsou potieba pro doruceni nabizené hodnaty? Jak se dostaneme k zakaznikim?

e L pro navrh obchodniho
Ktery kandl je finanéné nejefektivnéjéi? . , .

modelu, jeho analyzu 1
inovaci.

e  Zakladem je platno
NAKLADY © | ZDROJE PRIMU e Business Model

Jaké jsou souisejicis nasim modelem? Zajaké hodnoty jsou ochotni zékaznici platit?
Keere kicové droe jsou nejnakladnési? Jakjm zpissobem plati? Jakjm zpisobem chtgjipltic?

Které klicové aktivity jsou nejnakladnéjsi? Jak jsou procentualng tozdélené zdroje prijmi? C anvas skl édaj ici S e Z
deviti ¢asti.

Zdroj: Tvorba business modelii (Osterwalder, Pigneur, 2010)
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CANVAS Business Model
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- . , y s . . wrr o sy v wr s e . , CBCHODNE PODNIXATELSKA
1. Zakaznické segmenty — Zakaznici jsou zdrojem piijmi podnikani. Urcete, ktefi zakaznici si nyni FAKULTA V KARVINE

nejcastéji kupuji vase produkty. Rozd¢lte je do skupin, které podrobnéji popiste.

2. Poskytovana hodnota — Popiste, jaké problémy zakaznika fesite a co uzitim vaseho produktu nebo

sluzby ziska. Hodnota produktu uspokojuje potrebu zdkaznika.

[

NABIZENA HODNOTA VZTAHY SEZAKAZNIKEM @ | SEGMENTY ZAKAZNIKD

KLICOVI PARTNERI © | KLicove AKTIVIT“V{‘

3. Klic¢ové ¢innosti — Vyjmenujte zakladni ¢innosti, pomoci kterych vyrabite vyrobky nebo
poskytujete sluzby. Mezi klicové ¢innosti zpravidla patii vyroba, realizace sluzby, komunikace
nebo koordinace.

4. Klic¢ové zdroje — Urcete, co vSechno potfebujete, abyste mohli provadét klicové ¢innosti. Patii sem
fyzické zdroje, dusevni zdroje, lidské zdroje a finan¢ni zdroje.

5. Klic¢ova partnerstvi — Pro své podnikani potiebujete dalsi subjekty. Mohou to byt naptiklad
dodavatelé nebo jini partnefi.

6. Vztahy se zakazniky — Popiste, jakym zptisobem komunikujete se svymi zakazniky, abyste s nimi
budovali dlouhodobé vztahy.

7. Distribu¢ni kanaly — Urcete, jakym zplisobem kontaktujete svého zakaznika a jakym zptisobem
dorucujete své vyrobky nebo sluzby.

8. Zdroje piijmi — Popiste, jak a za co konkrétné vasi zadkaznici plati. Mezi typicke zdroje pfijmi

patii naptiklad platba za vyuziti sluzby, pronajem, ptedplatné.

podnikatelskou ¢innosti.
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Zakaznické segmenty (1)

OV | WEVEATVTY @ MTAKHIDIA ©| VY AWADNKEN O STNET1 Zi2iK0 ©
Skupiny zakazniki pfedstavuji oddélené segmenty v e e =
ptipadé, Ze:
L=
- jejich potieby vyzaduji a zdiivodiiuji zvlastni nabidku, . .
WlovEmor MARETIGOVE KA ©
- firma k nim pfistupuje prostrednictvim raznych
distribuc¢nich kanalu,

O Z0R0JE PRIMD )

- vyzaduji rizné typy vztahd,

- vykazuji vyrazné odliSnou ziskovost,

- jsou ochotny zaplatit za rizné aspekty nabidky.
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CANVAS Business Model
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Zakaznické segmenty (1)

OV | WEVEATVTY @ MTAKHIDIA ©| VY AWADNKEN O STNET1 Zi2iK0 ©

*  Pro koho vytvaiime hodnotu? e R R
2,
*  Kdo jsou nasi nejduleZitéjsi zakaznici?
WlovEmor MARKTNGOVE KA ©

Existuji razné typy zakaznickych segmentd...napf.:
*  Masovy trh
«  Nikovy trh O ZRORPAMG_ °

*  Segmentace

. Diverzifikace

*  Vicestranné trhy (platformy)
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SLEZSKA

CANVAS Business Model

Hodnotové nabidky (2) eArTA Y Karvimg
. Jakou hodnotu zikaznikovi poskytujeme?
. Ktery z problému zdkaznika pomdahdme vyreSit?

. Které potieby zdakaznika uspokojujeme? KUCOVIPARTNERI  © [ KLICOVE AKTIVITY NABIZENAHODNOTA @ [ VZTAHY SE ZAKAZNIKEM © [ SEGMENTY ZAKAZNIKD @
. Jaka spojeni vyrobkii a sluzeb nabizime kaZdému zdakaznickému e e i i
segmentu?

. Hodnotova nabidka predstavuje diivod, pro¢ zakaznici davaji konkrétni
firm¢ prednost pted jinou.

KUCOVEZOROE ~ © MARKETINGOVE KANALY ©
. Hodnoty mohou byt kvantitativni (napf. cena, rychlost sluzby) nebo e e
kvalitativni (napt. design, spokojenost zakaznikd, kvalita).

. K tvorbé hodnoty miize ptispét napf-.
- Novost
- Vykon
- Ptizptisobeni
- Design
- Znacka (brand/status)
- Cena
- Snizovani nakladt
- Snizovani rizika
- Dostupnost
- Pohodlnost/vyuzitelnost

O Z0R0JE PRIMD )
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CANVAS Business Model mm%

UNIVERZITA
’ £ KA
Kanaly (3) g:ﬁgf;uv x:;:}::rns

, vae v, v, , , KUCOVIPARTNER! @ [ KLICOVEAKTIVITY @ | NABIZENA HODNOTA @ | VZTAHY SE ZAKAZNIKEM © | SEGMENTY ZAKAZNIKD ©
Kanaly Ize rozdélit na primé/neprimé, vlastni/partnerské. T — e e G

*  Které kanadly nase zakaznické segmenty preferuji?

*  Které kanaly vyuZivame nyni?

e  Jak jsou naSe kandly integroviany? Které funguji nejlépe?
*  Které jsou nakladové nejefektivnéjsi? KUCOVEZOROE O
*  Jak je harmonizujeme se zvyklostmi zakazniku?

A —

Kanaly maji 5 riznych fazi. Kazdy kanal dokaze pokryt bud’ jen nékteré
nebo vSechny faze:

. , . . . , , , o, NAKLADY ) B O | ZDROJE PRIMD e
1. Povédomi — Jak zvySujeme povédomi o vyrobcich a sluzbach TR T e
firmy?
2. Hodnoceni — Jak pomahame zhodnotit hodnotovou nabidku nasi
firmy?

3. Nakup - Jak umoziujeme zdkaznikiim zakoupit specifické vyrobky
nebo sluzby?

4. Predani — Jak preddvame zdkaznikim hodnotovou nabidku?
5. Po prodeji — Jak zajistujeme poprodejni zakaznickou podporu?
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Vztahy se zakazniky (4)

l'il_.l_(?'n'l_l_‘l_’_u_l’_.’:[_NEHI B HLICOUEAD‘.TWIT'I' 7] N_hﬁl%gﬂ@l-_l[?l?"mﬂ. 8 ‘._IFT._’uHY_SE’.Z_{K{;N__[KEMO SEGMFETYZ&KMNIKO [1]

*  Jaky typ vitahu od nas jednotlivé zakaznické segmenty

ocekavaji? ©
*  Jaké typy vztahi vytvorit?
° Jak jsou nakladné? KICOVEZDROE @ MARKETINGOVE KANALY ©
*  Jak jsou zaclenény mezi ostatni asti business modelu? g
Priklady:
" Osobniasistence TR QT o

. Individualizovana osobni asistence
. Samoobsluha

*  Automatizované sluzby
*  Komunity
*  Spolutvorba
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CANVAS Business Model

Zdroje piijmu (5)

Business model se muZe opirat o dva ruzné typy zdroja prijmu:
Transak¢ni piijmy z jednorazovych zakaznickych plateb.
Opakujici se ptijmy z pribéznych plateb (za ptedani hodnotové KLICOVE ZDROIE
nabidky zakaznikiim nebo za poskytnuti poprodejni zakaznické S ——

Za jakou hodnotu jsou nasi zakaznici opravdu ochotni zaplatit?

Za co plati nyni? Jak plati nyni? Jak by radi platili?

Jakou mérou piispiva kaZdy zdroj prijmit k celkovému objemu

pirijmi?

podpory).

Generovat prijmy lze nékolika zpiisoby:

Prodej aktiv

Poplatek za uziti

Predplatné

Pujcovani/pronajem

Poskytovani licenci

Brokerage fees (zprosttedkovani sluzeb)
Reklama

SLEZSKA
UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE

I(_ll(p'-'i_lf'ﬁl’_.’:[_NEFll B I(L_f(ﬂ_‘J'E AKTIVITY

7]

..,g

NABIEEN@ HODNOTA @ VITRHY S ZAKAZNIKEM ©

M.".H_KEII_NGUVE KANALY ©

SEGMENTY ZAKAZNIK ©

H.ﬂKFAD_’I_' ) -

9]

IOROEFAIMD__

9
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CANVAS Business Model mm%
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Klic¢ové zdroje (6) FAXULTA V XARVINE
*  Jaké klicové zdroje vyZaduji nase hodnotové nabidky?
* A co nase distribucéni kandly? Vztahy se zakazniky?

*  Zdroje piijmi?

KH(WIPAR_IHERI (8] KLICUVEMIWIH" U HABIIEN!HDI?HUTA ) | VZTAHY SE ZAKAZNIKEM © SEG_M_EHIYIAKHNIKI] 0

*  Kli¢ové zdroje mohou mit fyzickou, finan¢ni, dusevni

él lidSkOU podobu KUCOVEZOROE @ MARKETINGOVE KANALY ©
*  Firma je mtze vlastnit ¢i si je pronajimat, popiipadé
koupit od klicovych partnerti. @
Klicové zdroje 1ze rozdélit do nékolika ¢asti: o © [ 20R0% PRMD ®

*  Fyzické zdroje

*  DuSevni zdroje (patenty, znacky, autorska prava,
databaze zédkaznik1, partnerstvi)

e  Lidské zdroje

*  Finan¢ni zdroje
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Klicové cinnosti (7)

»  Jaké klicové cinnosti vyZaduji naSe hodnotové REHORIEN O |DEOEAOVIY, @ WEZBUINONR @ | TN ZADIN @ | SSMENY 2ADED ©
nabidky? - T2
* A co nase distribucéni kandly? Vzitahy se zakazniky? @
*  Zdroje piijmii?
KICOvVEZOROE ~~ © MARKETINGOVE KANALY ©
* Jedna se o nejdalezitéjsi Cinnosti nutné k tomu, aby
firma mohla Gspésné fungovat.
Klicové ¢innosti 1ze rozdélit do nékolika casti:

e © | IROKPHIMD__ o

*  Vyroba

*  ResSeni problémi

. Platforma/sit’
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Klicova partnerstvi (8)

. wep sy oy u. . we g sy s , KUCOVIPARTNERI  © | KLICOVEAKTIVITY @ | NABIZENAHODNOTA @ | VZTAHY SE ZAKAZNIKEM © | SEGMENTY ZAKAZNIKD ©
. Kdo jsou nasi klicovi partneii? Kdo jsou nasi klicovi dodavatelé? |~~~ et vt uoe vy .
. Které klicové zdroje ziskavame od partnerii?
. Které klicové Cinnosti partneri vpkondvaji?
Odlisujeme 4 odlisné typy partnerstvi: 0
1. Strategicka spojenectvi mezi subjekty, které si nekonkuruji,

2. Spoluprace (strategicka partnerstvi mezi konkurenénimi subjekty), KKovEZoROK @ MARKETIIGOVE KAMALY @
3. Spole¢né podniky s cilem vytvaret nové podnikatelské projekty, e e
4 Vztahy mezi kupujicim a dodavatelem s cilem zajistit si spolehlivé

dodavky.
U tvorby partnerstvi miiZe byt uZite¢né rozliSovat mezi tfemi typy NAKLADY © [ 2080 PRUMD °
. Optimalizace a Gspory z rozsahu (outsorcing, sdileni infrastruktury
apod.)
. Snizeni rizika a nejistoty
. Ziskani urcitych zdrojt a ¢innosti
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Struktura nakladi (9)

KUCOVIPARTNERI  © | KLICOVEAKTMVITY @ | NABIZENAHODNOTA @ | VZTAHY SE ZAKAZNIKEM © | SEGMENTY ZAKAZNIKD ©

»  Jaké ndklady souvisejici s naSim business modelem | -~~~ . i e L
jsou nejduleZitejsi?

*  Které klicové zdroje jsou nejndakladnéjsi?

*  Které klicové Cinnosti jsou nejndakladnéjsi?

IElI(_O‘JEID_RﬂJE o mﬂ}r_a«_m KANALY ©

Odlisujeme mezi 2 pojatymi strukturami naklada:
1. Model motivovany néklady.
2. Model motivovany hodnotou.

Struktura nikladit miZe mit nasledujici vlastnosti: o S O ?
e Fixnindklady |

e Variabilni naklady Q

*  Uspory z rozsahu

«  Uspory ze sortimentu
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CANVAS Business Model
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Priklad Canvas
spolecnost
NESTLE

'PORTFOLIO BUSINESS MODELU  Nescafé

'SPOLECNOSTI NESTLE PRO KAVU

Nespresso

KP

MALOOBCHODNICIH

KC

VYROBA
MARKETING

Kz

WYROBNI ZAVODY
PORTFOLIO ZNACEK

HN

DOLCE GUSTO:
VICEGCELOVY KAVOVAR
A KAPSLE

VI 15

MASOVY TRH

SN

MARKETING A PRODES
VIROBA

ZP

THZEY 7 MALOOBCHODNIHO PRODEJE
{NizsT marze)

MARKETING

'[KP KC

KZ

DISTRIBUCN] KANALY

VIROBC! KAVOVARD

PATENTY NA SYSTEM
I INACKA
i VIROBNI ZAVODY

HN

ESPRESSO VE VYSOKE
KVALITE RESTAURACE
DOSTURNE DOMA

Vi 15

MESPRESSO CLUB

NESPRESSO.COM
PRODEJNY NESPRESSO
ZAKAZNICKE CENTRUM

(Pavze eicra]

POSTOVNI
OBIEDNAVKY

DOMACNOSTI
HANCELARSKY TRH

SN =

MARKETING
DISTRIBUCE A KANALY

P

HLAVNI PRLIMY: KAPSLE

OSTATNIL KAVOVARY A PRISLUSENSTVI

il 1¥ida
(Nespresio)

UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE

237 |

Zdroj: Tvorba business modelii (Osterwalder, Pigneur, 2010)
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CANVAS Business Model

Priklad Canvas UNIVERZITA

CENTRALIZACE DECENTRALIZACE OBCHODNE PODNIXATELSKA
Spoleénost SMH - — FAKULTA V¥ KARVINE
(hodinky Swatch) @ \K( K \VZ 2 |

KONTROLA VYROBY
‘ B KVALITY |
‘ VEZEUM A ViVOJ ‘ ‘
LlFDSKE ZDROJE, BLANCPAIN, ONEGA, ;i;ﬁ‘lw
| IMANCE ATD. LOMGINES, RADO lku
| S e
‘ SWATCH, FLIK FLAK MASOVY SEGMENT
VYROBNI ZAVODY
‘ PORTFOUIO ZNACEK
Swatch | | |

TRZBY I PRODEJE HODINEK

@ C[hN (728 E NZP E

NAVRH VROBKD

OBRAT K 2IVOTHIMU

MARKETING ST
A KOMUNIKACE
SMH JAKD VIROBN! \ LEWNE TRENDOVE
PARTNER KZ {\TERINOVE) HODINKY MASOYY TRH
‘ PRODEINY SWATCH
MALDOBCHOD

ZNACKA SWATCH

DESIGN SWATCH
ZIVOTNIHG STYLU

1 GUERRILLA MARKETING ‘

Y zp | -

PLATBY ZA VVAOBU SPOLECNOST! SMH
\ TRZEY Z PRODEJE HODINEK 4\

UDALOSTI TYKAJICI SE \

MARKETING

| . Zdroj: Tvorba business modelii (Osterwalder, Pigneur, 2010)
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*  Business model slouzi k popsani logiky, jak firma hodla vydélavat penize.

*  Business model je zakladem pro tvorbu strategie firmy, ktera se realizuje prostirednictvim
organizacnich struktur, procesii a systémii.

*  Vsoucasné dynamické dobé je busines model zakladem nejen pro tvorbu novych ale i
upravu (inovace) stavajiciho modelu.

* Jenastrojem k pochopeni jak firma vytvari hodnotu pro své zakazniky, partnery i pro
sebe.

*  Nasledna volba vhodného modelu nastavuje zaklad fungovani firmy a nabizi jednotnou
vizualiza¢ni platformu pro vSechny zicastnéné.
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Dotazy a diskuse ©




SLEZSKA

Dékuji za pozornost plosbeiative

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V XARVINE

a preji Vam uspésny den ©

Ing. Pavel Adamek, Ph.D.
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