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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?
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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
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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?
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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
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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
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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?
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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%
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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
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- Jednoduchy business model Komplexni business model Vicenasobny business model

Popis modelu

Vyhody modelu

=
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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
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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
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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))
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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%
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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).




Shrnuti
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* 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!!!




SLEZSKA
UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Dékuji za pozornost




