3. Seminar

Cviceni na tvorbu

PROPOJENI SE ZAKAZNIKY (KANALY) BUDOVANI VZTAHU SE
ZAKAZNIKY a GENEROVANI PRIIMU

SLEZSKA
UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Ing. Pavel Adamek, Ph.D.
Business modely




The Business Model Canvas T Paiguoaty

Date Farsion

Key Partners c? Key Activities e Value Propositions i Customer Relationships .

Customer Segments ' SLEZSKA
UNIVERZITA

ORCHODNE PODMIKATELSEA
FAEULTA V EARVINE

Key Resources

Cost Structure

@ @@@ @ |“-'ﬁ""‘"""""""“"""""‘-'--:r—u-u--.-.a.:.... -

g § o i e T B L e s s Dy

DESIGNED BY: Stralegyrer AG

@ Strategyzer

strategyzer.com

wy o e b

P By s, g 6 e s, Caurrss, G5 i,



UBER

Nabizena hodnota

Rychlost sluzby
(rychlé vyzvednutl)

Bezhotovostni
platby

Systém hodnoceni
(raiting)

Vztahy se zakaz-
nikem

Osobni

Samoobsluiny
systém

Platforma

Vybaveni dopravni-
ho prostfedku

Marketingové
kanaly

Socialnl média
Aplikace
Word of mouth

Medialni zajem
(pokryti)

Platforma (sdileni
dopravy)

Zakaznické seg-
menty

Nezaméstnani Fidici

Ridi¢i hledajici briga-
du/privydélek

Bé#ni cestujici
Obchodni cestujicl

Cestovatelé

Zdroje prijmi

Transakénl pijmy z poplatkd

0O

Logika propojeni zakaznickych segmentd
a nabizené hodnoty.
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Prvnim ukolem je:

1. Vytvorte 3-5 clenné tymy, zvolte si zastupce
(2-3 min.)

2. Vyberte si spoleénost a jeji PRODUKT/SLUZBU
(2 min.)

3. ngiéte jaké, KANALY spole¢nost pouil'vé,,jak buduje
ZAKAZNICKE VZTAHY a jak GENERUJE PRIJMY (jaké
segmenty a druhy prijmud. (30 min.)

4. PREZENTACE logiky propojeni segmentu a generovani
prijmu (3-5 min.)
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Druhym ukolem je:
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1. Vytvorte 3-5 clenné tymy, zvolte si zastupce
(2-3 min.)

2. Vymyslete si vlastni PRODUKT/SLUZBU (2 min.)

3. Popiste jaké KAI\!ALY Vase §po|e(“:nost pouziva, jak
bude budovat ZAKAZNICKE VZTAHY a jak bude

GENEROVAT PRIJMY (jaké segmenty a druhy
prijmu. (30 min.)

4. PREZENTACE logiky propojeni segmentu a
generovani prijmu (3-5 min.)
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* Nepochopeni KDO je platici zakaznik.

* Nespravn¢ nastaven¢ komunikacni a distribu¢ni kanaly pro
SEGMENTY «— a NABIZENOU HODNOTOU. Rozdil v B2B a B2C.

* Neochota budovat vztah se zdkazniky.

* NepromySlena rovina priymu (zpusoby, druhy, alternativy...), neevidence %
marzi, prace se ,,ziskovymi segmenty apod.




