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CANVAS Business Model

Dnesnim tikolem je vytvofit body v business modelu Canvas 1 — 5. OBCHODNE PODNIXATELSEA
FAKULTA V KARVINE

Jedna se o pravou stranu business modelu, kterd se zamétuje na:
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1. Zakaznické segmenty — Zakaznici jsou zdrojem ptijmil podnikani.
Urcete, ktefi zakaznici si nyni nejcastéji kupuji vase produkty. Rozd¢lte je
do skupin, které podrobnéji popiste.

2.  Poskytovana hodnota — Popiste, jaké problémy zédkaznika feSite a co
uzitim vaseho produktu nebo sluzby ziskd. Hodnota produktu uspokojuje
potiebu zékaznika.

\{E KANALY ©

3.  Marketingové kanaly — Urcete, jakym zptisobem kontaktujete svého

zékaznika a jakym zpisobem dorucujete své vyrobky nebo sluzby.

4.  Vztahy se zakazniky — Popiste, jakym zpisobem komunikujete se svymi

zakazniky, abyste s nimi budovali dlouhodobé vztahy.

5. Zdroje prijmi — Popiste, jak a za co konkrétné vasi zdkaznici plati. Mezi
typické zdroje prijmi patii naptiklad platba za vyuziti sluzby, pronajem,
predplatné.




CANVAS Business Model

SLEZSKA

Zakaznické segmenty — Zakaznici jsou zdrojem piijmi podnikani. Urcete, ktefi zakaznici si nyni
nejcastéji kupuji vase produkty. Rozd¢lte je do skupin, které podrobnéji popiste.

Poskytovana hodnota — Popiste, jaké problémy zakaznika fesite a co uzitim vaseho produktu nebo
sluzby ziska. Hodnota produktu uspokojuje potrebu zdkaznika.

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

Klic¢ové zdroje — Urcete, co vSechno potiebujete, abyste mohli provadét klicové ¢innosti. Patii sem
fyzické zdroje, dusevni zdroje, lidské zdroje a financni zdroje.

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

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

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

Zdroje prijmu — Popiste, jak a za co konkrétné vasi zakaznici plati. Mezi typické zdroje piijmt
patii napiiklad platba za vyuziti sluzby, pronajem, predplatné.

podnikatelskou ¢innosti.
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KLICOVI PARTNERI

Jaké mame klicove dodavatele?
Co pro nas partneri délaji?
Cood partneri ziskavame?

KLICOVE AKTIVITY

Co musime délat pro nabizenou hodnotu?

KLICOVE ZDROJE

(6

Jaké zdroje jsou potieba pra doruceni nabizene hodnoty?

NABIZENA HODNOTA

Proc u nds zakaznik rad nakupuje?
Jaké problémy zakaznikovi resime?

VZTAHY SE ZAKAZNIKEM @

Jaké vztahy s kazdym segmentemn zakazniki
mame a jaké chceme zavést?
Jak jsou propojené se zbytkem podnikatelskeho modelu?

MARKETINGOVE KANALY €

Jak se dostaneme k zakaznikiim?

Jak jsou marketingové kanaly propojeny?
Ktery kanal funguje nejlépe?

Ktery kanal je financné nejefektivnéjsi?

SEGMENTY ZAKAZNIKD @

Pro koho to délame?
Kdo jsou nejdilezitéjsi zakaznici?

NAKLADY

laké jsou nejdiilezitéj3i naklady souvisejici s nasim podnikatelskym modelem?

Které klicové zdroje jsou nejnakladnéjsi?
Které klicove aktivity jsou nejnakladngjsi?

© | ZDROJE PRIMU

Za jaké hodnoty jsou ochotni zakaznici platit?
Jakym zpusobem plati? Jakym zpusobem chtgji platit?
Jak jsou procentudiné tozdelené zdroje piijmu?

Zdroj: Tvorba business modelit (Osterwalder, Pigneur, 2010)
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PORTFOLIO BUSINESS MODELU  Nescafé
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Dotazy a diskuse ©
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Dékuji za pozornost plosbeiative
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a preji Vam uspésny den ©
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