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Jak uvést produkt na trh

Abstrakt

Teoreticka ¢ast se vénuje obecnému tivodu do problematiky startupti a business modelu Lean
Canvas — se zaméfenim na jeho stavebni prvky a postup pfi jeho tvorbé. Nasleduje uvod do
problematiky a nasledné ovéfeni. Teoreticka Cast je zpracovana na zakladé¢ odborné

literatury.

Soucasti praktické casti je predstaveni podnikatelského zaméru Svozova sluzba startupu
reKava s.r.o. a aplikaci Lean Canvas modelu na tento podnikatelsky zamér. Zamérem je
analyzovat prvni navrh Lean Canvas modelu, stanovit na zakladé analyzy hypotézy a ty
nasledné u vybraného zakaznického segmentu ovéfit. Vysledek je prezentovan ve formé

nového Lean Canvasu, spole¢né se zhodnocenim splnéni cile prace.

Klicova slova:

Startup, Lean Canvas model, hypotéza, podnikatelsky zamér, rozhovor



Launching a new product on the market

Abstract

The theoretical part focuses on a general introduction to the issues of startups and the
Lean Canvas business model - with a focus on its structural elements and the process of
creating it. This is followed by an introduction to the problem and subsequent verification.
The theoretical part is based on professional literature.

The practical part includes the presentation of the business plan of the reKéva s.r.o.
startup's waste collection service and the application of the Lean Canvas model to this
business plan. The aim is to analyze the first draft of the Lean Canvas model, establish
hypotheses based on analysis, and then verify them with the selected customer segment. The
result is presented in the form of a new Lean Canvas, along with an evaluation of the

achievement of the work's goal.

Keywords: Startup, Lean Canvas, business plan, hypothesis, interview
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1. Uvod

Startupy jsou ve spole&nosti dilezité z mnoha diivodd. Casto jsou zakladany s cilem piinést
na trh nové a inovativni produkty nebo sluzby. Startupy jsou vétSinou spojovany s
prevratnymi technologiemi, které mohou transformovat primyslova odvétvi a zmeénit
zpusob zivota a prace. To miZe mit zasadni dopad na spoleCnost a v koneéném dusledku
muze vést ke zlepSeni kvality Zivota a zvySeni efektivity v riznych oblastech. Mohou tim
vést k vytvoreni novych prumyslovych odvétvi a vést tak k hospodarskému rastu a tvorbé
pracovnich mist. Startupy poskytuji podnikatelim pfilezitost realizovat své napady a vasne,

casto s cilem vytvofit néco, co bude mit pozitivni dopad na svét.

Autorka prace se béhem studia v Tiimiakatemia® Prague stala soucasti projektového tymu
startupu reKéava. reKava si klade za cil vratit kdvovou sedlinu tam kam patii, tedy zpét do
pudy. Projekt nabizi Svozovou sluzbu kavarnam a firmam. V ramci sluzby instaluje do
organizace Chytry kos, do kterého je sedlina sbirana. Po jeho naplnéni je koS vyménén za
ko§ prazdny a sedlina odvezena do komunitnich zahrad. Dale projekt nabizi feSeni pro
jednotlivce, a to v podobé& Growkitu. Growkit je nadoba, do které zakaznik ptidava postupné
svoji kavovou sedlinu s pfimési sadby hlivy ustfi¢né. Po Sesti tydnech vyroste z Growkitu

hliva ustfi¢na, kterou maze zakaznik zkonzumovat.



2. Cil prace a metodika

4.1. 2.1 Cil prace

Cilem prace je zhodnotit podnikatelsky zamér spolecnosti reKava s.r.o.

4.2. 2.2 Metodika

Jako zaklad pro teoretickou Cast prace, autorka prace Cerpala z dostupné odborné literatury
a z dalSich zdroju, které se k dané problematice poji. Na zakladé naCerpanych dat byla
vypracovana teoreticka vychodiska v prvni ¢asti prace. Jsou zde také definovany pojmy,
které se problematiky Lean Canvas modelu tykaji a které se poté v praktické Casti aplikuyji.
Cilem teoretické prace je podrobné zanalyzovat celé platno, jeho jednotlivé sekce,

vyzdvihnout jeho vyhody a doporucit, jak s nim pracovat po jeho vyplnéni.

Teoreticka vychodiska byla dale pouzitd v druhé Casti prace, kde autorka prace popisuje
aplikovani modelu Lean Canvas na podnikatelsky zamér spolecnosti reKava.

Na zacatku praktické casti prace autorka popisuje problematiku, kterou startup fesi a
predstavuje cely podnikatelsky zamér, véetné jeho vize, mise a hodnot.

V prvni fazi vznikd prvni navrh platna na zakladé metody pozorovani a analyzy doposud
nasbiranych dostupnych dat. Poté je platno analyzovano s diirazem na kazdou sekci zvlast'.
V druhé fazi jsou stanoveny hypotézy, které se odviji na zakladé reflexe na prvni navrh
platna. Ve tfeti fazi jsou pomoci hloubkovych rozhovoru tyto hypotézy ovéfovany se
subjekty z definovaného zdkaznického segmentu.

Zavér prace obsahuje autorCinu syntézu zjisténych poznatkti a navrzeni dalSiho postupu a

nového platna.
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3. Teoreticka vychodiska

4.3. 3.1. Startup

Mnoho uspésnych Ceskych firem zacalo jako startup anebo mezi né¢ dokonce stale patfi.
Jejich sluzby a produkty lidé ¢asto pouzivaji i na kazdodenni bazi (Guillebeau, 2013). Mezi
nejznaméjsi Ceské startupy fadime napiiklad Rohlik.cz (online supermarket), Liftago.cz

(technologicka platforma pro prepravu) nebo Snuggs (inovativni menstruacni kalhotky).

Ivana Svobodova a Michal Andera definuji startup ve své knize Od napadu k
podnikatelskému planu (2017, s. 20) jako: ,,Rychle rostouci mlada firma nabizejici takovy
produkt, ktery mé potencial ovlivnit lidi na vét§im izemi — idealné na celém svété. NejCasté)i

jsou to technologické firmy, jejichz rast je podpofen rizikovym kapitalem

Autor knihy The Lean Startup Eric Ries (2019) vymezuje pojem startup definici: ,,Lidska
instituce, jejimz cilem je prinést néco nového v podminkach extrémni nejistoty.” Déle Ries
popisyje pridanou hodnotu startupu piedevsim v jeho inovaci: ,,Startupy vyuzivaji mmoho
drulii inovaci: nové védecké objevy, pretvoreni existujici technologie pro nové pouZiti,
vymysleni nového obchodniho modelu, ktery uvolni hodnotu, jez byla skryta, nebo jednoduse
prinesou produkt ¢i sluzbu na nové misto nebo dosud nedostatecné obslouzené skupiné

zakaznikii. Ve vSech téchto pripadech jsou inovace zdkladem uspéchu spolecnosti.*

Ve své dalsi knize Startup jako princip podnikani popisuje pojem startup Eric Ries (2019, s.
14-15) na péti principech:

e Neustala inovace
Najit jednu kliCovou inovaci k aspésnému startupu nestaCi. Pro dlouhodoby rust je
vyzadujici mit metodu, jak pfichazet s prulomovymi inovativnimi feSenimi opakovang, a to
na vSech urovnich organizace.

e Startup je jednotkou na atomarni tarovni
Pro splnéni predchoziho bodu je nutné mit v organizaci tym lidi, ktery neustale hleda
inovace, je otevien neotfelym pfistupim feSeni problému, je schopny experimentovat a ktery

je organizaci podporovan.
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o Chybéjici funkéni oblast
Po vytvoreni tymu, ktery se neboji do organizaci zacClenit startup, je potieba tuto jednotku
fidit zptisobem odchyluyjicim se od tradi¢nich technik. Nejzakladngjsi prvek, ktery ve vétsiné
organizaci chybi, je ale podnikatelsky pfistup. Ten je potieba pro budouci tspéch a pro
marketingové a finan¢ni oblasti.

e Nové zalozeni firmy
S kazdym zalozenym startupem v ramci organizace dochéazi k hluboké zméné v ramci
struktury organizace. Nezalezi na tom, jak dlouho organizace funguje, pokazdé je to pro ni
zmeéna.

e Neustala transformace
Pro pfijeti startupu v organizace je dulezité, aby organizace meéla schopnost umét

transformovat své DNA v reakci na nové a riznorodé vyzvy. A to opakované.

Prestoze jednotna definice vyrazu startup neexistuje. Na zakladé vyrokt vyse uvedenych
autory, ktefi si v definicich nijak nerozporuji, se daji urcit zakladni body definice:

e rychle rostouci firma

e inovace

e nejistota

3.1.1. Faze startupu

Stejné jako neni ucelend definice vyrazu startup, neexistuje ani jasn¢ definované rozdéleni
fazi startupu. Napiiklad Ash Maurya ve své knize Lean podnikani sjednim takovym

rozdélenim prisel. V knize uvadi rozdéleni vyvoje startupu do tii fazi:

Obrazek 1: 3 faze startupu

= ; Produkt

Redeni vhodného e & s L
roblému napliujici Skalovani
P potieby txhu
1. faze 2. faze 3. faze

Zdroj: (Maurya, 2016), vlastni zpracovani
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1. faze: ReSeni vhodného nipadu
Kli¢ova otazka: Je problém, ktery chci fesit opravdovym problémem?
Zodpovézenim této otazky se miize usetiit mésice nebo dokonce roky zbyte&né prace. Casto
autofi fesi potiebu, kterou vnimaji pouze oni, ale trh o feseni zdjem nema.
Problém, ktery stoji za to fesit, 1ze rozlozit na ti1 otazky:

e Chtéji to zakaznici? (nutné)

e Jsou ochotni zaplatit? (vhodné)

e Je moznost realizace/feSeni? (realizovatelné)
Odpovédi na to lze ziskat nejlépe kombinaci riznych kvalitativnich metod, napiiklad
pozorovani zakaznikl a fizenych rozhovora. Na zaklade odpovédi lze jiz po této fazi vytvorit

prvni MVP (Maurya, 2016, str. 28).

MVP neboli Minimalni zivotaschopny produkt (Minimum viable product) je experiment,
ktery zpravidla rychle a levné, otestuje neovéfené predpoklady. Neovérené predpoklady
tvori vSe, co je identifikovano jako nezbytné pro budouci Uspéch startupu. Kazdy tento
experiment zodpovi otazky, co funguje a co ne. Po konci experimentu se autofi vrati opét na
zacCatek a cely proces opakuji s jiz novymi znalostmi. Cely tento proces se oznacuje jako
smycka zpétné vazby — vytvor — vyhodnot — pouc se (Ries, 2019, s. 82) (Minimum Viable
Product, MVP, 2023)

2. faze: Produkt napliujici potieby trhu
Kli¢ova otazka: Stoji lidé o vytvorené fesSeni?
Po vytvoreni MVP prichazi na fadu testovani, zda feSeni problému u lidi obstoji (Maurya,
2016, s. 28).

3. faze: Skalovani
Klic¢ova otazka: Jak urychlit rast?
V prvni a druhé fazi se startup soustiedi pfedevsim na uCeni a testovani. Tyto faze maji velky
vliv jak na dalsi strategii, tak 1 taktiku. Po nalezeni produktu, ktery napliiuje potfeby trhu, je
uspéch témeér zaruCen, a tak prichaz dalsi faze, ve které se pozornost pienasi na rust a

optimalizaci. (Maurya, 2016, str. 29)
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Autotfi knihy Od napadu k podnikatelskému planu uvadeji cely podnikatelsky proces

komplexné& v Sesti krocich: (Svobodova a Andera, 2017, s. 43)

Podnikatelsky proces:
identifikace prilezitosti (napad),
. rozvoj konceptu,
analyza zdroju potfebnych k realizaci,

1.
2
3
4. ziskani zdroju
5. zaloZeni firmy a jeji rozvoj,
6

sklizeni vysledkt — pfedani firmy v roding, prodej firmy, vstup na burzu, ukoncenti,
krach.

Identifikace a hodnoceni prilezitosti

Autorfi knihy pfipominaji, ze vSechny podnikatelské zaméry je nutné nejprve ovéfit na trhu
se zakazniky. Podobné jako Ash Maurya i Ivana Svobodova a Michal Andera pisi o
kontrolnich otazkach, které pomohou pifi hodnoceni pfilezitosti: (Svobodova a Andera,
2017, str. 44)

e Kdo je zakaznik a pro¢ by si mél produkt koupit?

o Existuje na trhu jiz konkurence?

e Co bude zakaznik povazovat na produktu za pfidanou hodnotu oproti konkurenci?
e Jak se o produktu zakaznici dozvédi? Jaka bude marketingova strategie?

e Jakvydélat s produktem penize?

14



4.4. 3.2. Lean Canvas

Lean Canvas je platno obchodniho modelu, které pomaha podnikatelim a majitelim firem
rychle a efektivné koncipovat a ovéfovat obchodni napady. Jedna se o jednostrankovy
dokument, ktery obsahuje devét nejdulezitéjSich prvka podniku, jako jsou problém,

segmenty zakazniku, toky piijma, struktura nakladu, kli¢ové ukazatele a dalsi.

Platno je navrzeno tak, aby podporovalo interaktivni a agilni ptistup k planovani a testovani
podnikani, coz podnikatelim umoziiuje upravovat sviij obchodni model podle toho, jak se

dozvidaji vice o svych zakaznicich a trhu.

Predstavit napad a vSechny podklady k nému — jak se produkt dostane k zdkaznikovi, kdo a
kde si ho bude kupovat, jak bude produkt generovat zisk a podobné, je material na n¢kolik
desitek stranek. Tuto praci usnadnil podnikateltim jiz Business Model Canvas od Alexandera
Osterwaldera. Jeho praci ale posléze upravil Ash Maurya a vznikl Lean Canvas (Maurya,
2016). Oproti pivodnimu modelu Business Model Canvasu se v Lean Canvasu nenachazi

sekce: klicovi partnefi, kliCové aktivity, kliCové zdroje a vztahy se zakazniky.

Samotny Ash Maurya (2016) definuje Lean Canvas jako idealni format k zvazovani
moznych byznys modelt. Jeho hlavnim cilem je urcit kde zaéit a postupné zachycovat
vSechna nabyté zji§téni. Ivana Svobodova a Michal Andera vyzdvihuji vztah problém —
feseni. Lean Canvas podle nich vychazi z predpokladu, ze pokud produkt fesi zakaznikovi

dostatecné silny problém, zvysuje se pravdépodobnost tspéchu (Svobodova a Andera, 2017,
s. 65).

Hlavni vyhody, které Ash Maurya (2016, s. 25-26) ve své knize Lean podnikani popisuje
jsou:
e Rychlost
o Psani klasického podnikatelského planu muze trvat i né€kolik tydnd az
mesici. Pomoci Lean Canvasu je mozné mit prvni navrh byznys modelu

hotovy béhem néekolika hodin.
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e Strucnost
o Jedenlist pfimo nuti autora, aby Sel k jadru véci a bez zbyte¢nych slov vystihl
podstatu svého podnikatelského zaméru.
e Presnost
o Jednostrankovy byznys model je mnohem (itelnéj§i pro ostatni a je

jednodussi jej Castéji aktualizovat.

3.2.1. Postup prace s modelem Lean Canvas

Mezi hlavni vyhody Lean Canvasu je rychlost, stru¢nost a presnost. Proto i postup tvorby
tomu odpovida. Hlavni ulohou pfi tvorbé neni piijit s tim nejlepsim feSenim, ale postarat se
o to, aby do sebe do sebe cely byznys model zapadal. V dalsich krocich se vSech devét sekcei

testuje v poradi od nejvetsiho po nejmensi riziko (Maurya, 2016, s. 47).
Postup procesu prvniho navrhu Lean Canvasu podle Ash Maurya: (2016, s. 46)
1. Canvas nacrtnéte v ramci jediného sezeni.

Prvni navrh by nemél trvat déle nez patnact minut. Lean Canvas by mél obsahovat myslenky,

které se zrovna jeho autorim honi hlavou.
2. Neni potireba vyplnit v§echny sekce

Nez se snazit za kazdou cenu vymyslet tu ,,spravnou™ odpoveéd a sekce za kazdou cenu
vypliovat, je lepsi ponechat kolonky prazdné. Bude to jasny signal, ze je tato sekce velmi
rizikova a je potreba ji otestovat. Lean Canvas je dokument, ktery se Casem vyviji a je v

pofadku ho ¢asem aktualizovat.
3. Bud’te strucni

Prostorové omezeni Lean Canvasu ma své opodstatnéni. Diky nému se snaze vyhyba
nadbyteCnym informacim. Sekce jsou vyplnény struénymi, podstatnymi a vystiznymi

informacemi. Cilem je vejit se na jedinou stranku.
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Lean Canvas doporucuje Ash Maurya vypliiovat v nasledujicim potadi:

Obrazek 2: Lean Canvas postup prdace

Lean Canvas

Problém/potieba Reseni Navrh unikatni Nezkopirovatelna Zakaznické segmenty
hodnoty vyhoda
Kli¢ové metriky Srozumitelny opis Kanaly Prvni vlastovky

Alternativni feSeni

Struktura nakladd Tok p¥ijmd

7 6

Zdroj: (Maurya, 2016), vlastni zpracovani

3.2.2. Jednotlivé ¢asti Lean Canvas modelu

Lean Canvas je jednostrankové platno, které tvori devét sekci. Na pravé strané se nachazi
sekce zamétujici se na zakaznika a trh (vnéj$i faktory, které nelze ovlivnit) a na levé strané
sekce, které se zamefuji vice na podnikani (vnitini faktory, které jsou ovlivnitelné). Mezi

nimi se nachéazeji hodnotové nabidky. (Osterwalder, 2012)
1. Problém a zakaznické segmenty (,,Problem* a , Customer Segments™)

Ash Maurya spojuje feseni téchto dvou sekci z duvodu, Ze urCyji cely zbytek Canvasu, a

proto se maji fesit dohromady.

Cilem pole je uvést jeden az tii hlavni problémy, které dany zakaznicky segment pocituje.
Mohou to byt kromé problému 1 potieby, ¢i tkoly, které jsou pro vybranou skupinu pal¢ivé.
Cilem neni nalézt problém, na ktery jest¢ neexistuje feSeni. Nalezeni takového problému je

velmi nepravdépodobné (Maurya, 2016, s. 47).

17



Pfi formulovani problému neni na Skodu vypsat si jiz existyjici alternativy feSeni. Jak
problém zakaznici fesi nyni. I fakt, ze jej nefesi, je podstatny napsat. Muze to byt zna¢né

riziko pro budouci podnikani (Svobodova a Andera, 2017, s. 65).

Po identifikaci problému nasleduje krok hlubsi charakteristiky zakaznického segmentu. V
této Casti je zadouci definovat si tzv. prvniho uzivatele (early adopters). Prvotni uzivatelé
jsou zakaznici, ktefi potfebu produktu pocit'uji nejsilnéji. Maji také tendenci 1épe odpoustét
ptipadné chyby a nedokonalosti a jsou pfipraveni podat upfimnou zpétnou vazbu (Ries,

2019, s. 62).

Sekci zakaznicky segment je mozné rozdélit na Cast zakaznik a uzivatel. Je dilezité tyto dvé
role oddélit. Zakaznik za sluzbu ¢i produkt plati, uzivatel nikoli. Pfikladem mohou byt détské
hracky. Zakaznik je zde rodic, ktery za hracku plati. Uzivatelem je dité, které si s hrackou

hraje (Svobodova a Andera, 2017, s. 65).
2. Navrh unikatni hodnoty (,,Unique value proposition” = UVP)

Unikatni hodnota je sekce, ktera se vypliiuje ze vSech sekci nejobtiznéji spravné a zaroven
je tojedna z nejdalezit&jsich. Ash Maurya (2016, s. 49) definuje unikatni hodnotu: ,,Ciim se
lisite a proc stojite za to, aby vam byla vénovdna pozornost.“ Autoti knihy Tvorba business
modela (Osterwalder, 2012, s. 22) definuji unikatni hodnotu jako: ., Duvod, proc zdakaznici

davaji konkrémi firmé prednost pred jinou.“

Pfidanou hodnotu délime na kvantitativni nebo kvalitativni. Mezi kvantitativni hodnoty se
fadi naptiklad cena a rychlost sluzby. Mezi kvalitativni pak reference od zakaznikd nebo

design (Osterwalder, 2012, s. 22).
Moznosti poskytnuti hodnoty pro zakaznika: (Osterwalder, 2012, s. 23)

e Novost
o Hodnotova nabidka muze uspokojovat novy soubor potieb, které zakaznici
doposud nepocitovali. Casto se nové potieby objevuji v souvislosti s novymi
technologiemi.
e Znacka/status
o Unikatni hodnotu spatfuji zakaznici uz i pouhém pouzivani a ukazovani

znacky ostatnim. Znacka Rolex naptiklad symbolizuje bohatstvi.
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o Prizpusobeni
o Rada zikaznikl oceni piizpisobeni produktu & sluzby jejich vlastnim

specifickym potfebam. Variantou je i piimé spoluvytvareni produktu.
Dilezité je, aby byla unikatni hodnota pfimo odvozena od hlavniho problému.
3. ReSeni

Po urCeni problému a unikatni hodnoty navazuje vyplnéni sekce feSeni, ktera obsahuje jiz
napad, jak vybrany problém fesit. Neni cilem piijit s definitivnim feSenim, v tuto chvili neni
problém ovéfeny. Zatim je napsany jen na papife a je potieba ho se zakaznickym segmentem
overit. Staci tedy pouze navrh feSeni (Maurya, 2016, s. 52). Sekce je zamérné mala, aby
autor vystihl opravdu podstatu feSeni zakaznikova problému (Svobodova a Andera, 2017, s.
67).

4. Kanaly

Kanaly — neboli cesta, jak se dostat k zdkaznikovi. Cilem je najit cestu, jak komunikovat s
vybranym zakaznickym segmentem a predat hodnotovou nabidku. V prvni fazi je
doporucovano spoléhat se na jakykoliv kanal, ktery vede k zadkaznikovi. V tuto chvili neni

cilem Skalovat, ale ucit se a testovat (Maurya, 2016, s. 53).
Kanaly lze pouzit za riznym ucelem: (Osterwalder, 2012, s. 26)

e zvySovani povédomi mezi zakazniky,
e predani hodnotové nabidky vybranému zakaznickému segmentu,
e poskytnuti zakaznické podpory,

e adalsi.

Kanaly se deli na prichozi a odchozi. Mezi pfichozi kanaly se fadi takové, které umoziuji
zakaznikovi pfirozené dojit k autorovi (naptiklad blog, webinaif nebo SEO marketing).
Odchozi kanaly se zamétuji na cilené osloveni zakaznikli (mezi né fadime naptiklad reklamu
v TV nebo telemarketing). Do odchozich kanala Ash Maurya nedoporucuje investovat,

pokud neni otestovana unikatni hodnota (Maurya, 2016, s. 54).
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5. Toky prijmu a struktura nakladia

Toky piijmt a struktura nakladt jsou dva sekce Lean Canvasu, které slouzi k urCeni
zivotaschopnosti celého podniku. Neni potieba planovat financni strukturu na nékolik let

doptedu, ze zacatku staci pouze odhad (Maurya, 2016, s. 56).
Mozné jsou dva zpusoby zdroje pfijmi: (Osterwalder, 2012, s. 30)

1. pfijmy zjednorazovych plateb od zakaznika,

2. opakujici se ptijmy z prubéznych plateb.

Generovat piijmy je mozné mnoha zpusoby. Mezi ty nejcastéjsi se fadi prodej aktiv, poplatek
za uZiti, pajCovani/pronajem, predplatné, poskytovani licenci a dalsi (Osterwalder, 2012, s.

31).

Struktura nakladi reprezentuje veskeré naklady, které souvisi s fungovanim business modelu
(tvorba a prezentace hodnotové nabidky, udrzovani vztahu se zakazniky). V pfipadé prvniho
navrhu Lean Canvasu, existuji pomocné otazky, které smétuji strukturu nakladu k blizké

budoucnosti: (Maurya, 2016, s. 58)

e Jak nakladné je provést rozhovor s 20—40 zakazniky?
e Kolik bude stat vyroba a uvedeni MVP na trh?
e Jak budou vypadat bézné mési¢ni naklady vypadat z hlediska fixnich a variabilnich

nakladu?

Néklady se déli na fixni a variabilni. Fixni naklady jsou néklady, které nejsou vazané na
objemu produkce. Tedy jejich vySe se nemeéni pii zvySovani Ci snizovani produkce. Bézné
se mezi né fadi napiiklad naklad za odbér energie, platba za pronajem kancelarskych prostor

nebo investice do stroju (Hrdy a Krechovska, 2013).

Variabilni naklady jsou naklady promeénlivé. Jejich velikost se oproti fixnim méni pravé na
zakladé objemu produkce. Mezi variabilni naklady patfi material potfebny k vyrobeni

produktu, naklady na dopravu & obalovy material (Srpova a Rehot, 2010).
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6. Kli¢ové metriky

Kli¢ové ukazatele slouzi k méfeni vykonnosti podniku a zaroven k identifikaci v jakém
zivotnim cyklu se zakaznik pravé nachazi (Maurya, 2016, s. 60). Ukazatele se voli na zakladé
vize projektu a zaroven se s rozvojem firmy méni. Z pocatku mohou byt ukazateli hodnoty
napiiklad kvalita produktu nebo zakaznicka spokojenost. V dalsi fazi se ukazatele vice
soustfedi na zdroje rastu, tedy napfiklad pocet prodanych kusti nebo rust piijmt (Svobodova

a Andera, 2017, s. 68).

Obrazek 3: Klicové metriky

’ Akvizice ‘ Jak vas uzivatelé najdou?
| Akivace | | Je prvni dojem uzivatel skvély?
‘ Retence ‘ Vraceji se uzivatelé?
PFijem Jak vydélavate penize?
v Zminuji se uzivatelé ostatnim?

Zdroj: (Maurya, 2016), vlastni zpracovani
Akvizice

Okamzik, pii kterém se z Clovéka neznajiciho podnik stane potencialni zakaznik. K akvizici

muze dojit naptiklad tim, Ze osoba provede akci na webu nebo vejde do podniku (Maurya,
2016, s. 60).

Aktivace

Okamzik, ve kterém zakaznik dostane prvni pozitivni zkuSenost — piijemna obsluha a

poradek v podniku (Maurya, 2016, s. 61).
Retence

Retence méii pocet ,,opakovaného uziti“, aneb kolik interakci s produktem zakaznik
meél. Maze to byt opakovana navstéva podniku nebo opétovné piihlaseni na stranky za

ucelem znovu pouzit produkt (Maurya, 2016, s. 61).
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Prijem
Pfijem meéfi udalosti, za néz je zaplaceno. Udalosti mize byt zakoupeni produktu. Neni
nutné, aby k zakoupeni doslo jiz pfi prvni navstévé (Maurya, 2016, s. 61).

Doporuceni

Spokojeny zakaznik se jist€ o produktu zmini dal$im lidem. I to je jeden z kanalq, jak se k

dal$im zakaznikiim dostat. Je to jista forma pokrocilejsiho kanalu (Maurya, 2016, s. 61).
7. Nezkopirovatelna vyhoda

Nespravedliva vyhoda je takova, ktera nelze zkopirovat ani koupit. Je to naptiklad komunita,
existujici zakaznici, podpora spravnymi ,experty“ nebo tfeba fungujici tym. Neni
neobvyklé, ze nezkopirovatelné vyhody postupem ¢asu vzniknou z unikatnich hodnot. Je to
sekce velmi tézka na vyplnéni, proto je v pofadku pokud zistane zprvu prazdna a doplni se

pozdéji (Maurya, 2016, s. 63).
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3.3. Ovéreni Lean Canvasu

Vyplnénim Lean Canvas modelu prace s nim nekonci. Lean Canvas je agilni nastroj, mezi
jehoz hlavni vyhody patfi pravé moznost jednoduché aktualizace. Po vyplnéni canvasu je
zadouci ovéfit, zda jsou predpoklady spravné. Dokud existuje nejistota ohledné predpokladd,
neni potieba sbirat tolik dat. Po¢ateCnim ukolem je ziskat vyznamnou reakci (pozitivni nebo
negativni), na kterou neni potieba velky vzorek, staci pouhych 5 rozhovora se zakazniky.
Pokud se dostavi silnd negativni reakce, znamena to, ze je potfeba hypotézu opustit nebo
zmeénit. Pozitivni reakce nezarucuje nutné uspéch, ale znaci, aby se s hypotézou pracovalo i

nadale (Mauyra, 2016, s. 83).

3.3.1. Rozhovory

Cilem rozhovoru je ovéfeni stanovenych hypotéz. Hypotéz tykajici se dvojice
potteba/problém a zakaznicky segment. U sekce problém/potreba je klicovym dotazem, jak
zakaznik hodnoti tfi hlavni problémy (Maurya, 2016, s. 101).

Struktura rozhovoru

Uvitani (priprav)

Tato prvni faze rozhovoru by méla trvat priblizné dvé minuty. Jeji soucasti je podékovani,
ze si dotazovany naSel na tazatele, ujasnéni si ucelu setkani, popis prubéhu rozhovoru,

ovéfeni si pochopeni (Maurya, 2016, s. 105).

Otestovani si zakaznického segmentu
V této fazi je cilem zjistit o dotazovaném zakladni demografické udaje. Mohou to byt 1 jiz
vice specifické dotazy s ohledem na identifikovany problém: (Maurya, 2016, s. 106)

e Kolik méate déti a jaky je jejich vek?

e Pouzivate socialni sité? Popiipadé jaké? Kolik ¢asu na nich stravite?

e Nakupujete obleceni Castéji v kamennych prodejnach nebo na e-shopech?

Sdéleni pribéhu (s kontextem uvedeného problému)

Tato faze by neméla trvat nez déle minuty a jejim cilem je sdélit dotazovanému piibéh, ktery
ilustruje nejdulezitéjsi problém, které si chce tazatel ovérfit. Na zavér piibéhu je zadouci
dotazovaného pozadat o jeho nazor a zda je pro né prezentovany problém také validni

(Maurya, 2016, s. 107).
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Hodnoceni problému
Po priblizeni problematiky, je dotazovaného pozadano, aby ohodnotil podle zadvaznosti jeden

az tf1 tazatelem zformulované hlavni problémy (Maurya, 2016, s. 107).

Testovani problému — jak zidkaznik vnima okolni svét

Testovani problému je jadro celého rozhovoru a trva zhruba 15 minut. Neni nutné, aby m¢l
tazatel pro tuto fazi pfipraveny scénar. Staci, aby se zeptal dotazovaného, jak fesi problém
nyni a pak uz pouze naslouchal a doptaval se. Jeho cil je dotazovaného dokonale pochopit.
Je vhodné, aby se ptal na dopliyjici a zptesiujici dotazy, ale nesnazil se k nicemu presvédcit,
¢1 zménit nazor. Kromé slov je uzite¢né vnimat i ton feci nebo te¢ t€la (Maurya, 2016, s.

107).

Cela tato faze stoji na pokladani otazek. Je dulezité pokladat otazky tak, aby dotazovany
nereagoval podle umyslu tazatele. Otazky maji pomoci rozsifit a prohloubit pohled
respondenta (McGill a Beaty, 2001). Klast otdzky vyzaduje umét pozorné naslouchat a stavét
na predchozich odpovédich respondenta (Maraquardt, 2011, s. 98).

Typy otéazek rozvijejici schopnost pochopit problém: (Maraquardt, 2011, s. 90)
e Oteviené otazky
o Typ otazky poskytujici respondentovi nejvétsi volnost pii odpovedi.
e Afektivni otazky
o Afektivni otazky jsou otazky vyzyvajici ¢leny skupiny k podéleni se o pocity,
které se tykaji probirané problematiky.
e Sondujici otazky
o Utelem otazky je pfimét dotazovaného jit vice do hloubky tématu. Typickou
sonduyjici otazkou je naptiklad: ,, Proc se to déje?
e Reflektivni otazky
o Pomaha k sir§imu rozvedeni predeslé odpovédi. Naptiklad: \, Rekl si, ze mas
spor se svym kolegou. Co si myslis, Ze za timto konfliktem stoji?
e Projasiujici otazky
o Tento typ otazek pomaha dojit k vétsimu pochopeni. Jako projasiujici otazku

muze tazatel pouzit: ,,MiiZete mi tuto situaci prosim vysvétlit blize?
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Autor knihy Action Learning uvadi priklady otazek, které Casto vyvolaji reakce a oteviou
opét novy uhel pohledu na tématiku: (Maraquardt, 2011, s. 92)

e (o si myslite, ze se stane, pokud byste toto udé¢lali?

e Covam brani?

e Mate 1 jiné mozné alternativy?

o Existuji jeste dalsi zdroje, kterych jste nevyuzili?

Shrnuti (zaangazovani a Zadost)

Po nejdulezitéjsi Casti celého rozhovoru, ma jiz tazatel za sebou vSechny otazky, které
souviseji se stanovenymi hypotézami a je nyni pfipraveny detailnéji predstavit dotazovému
feSeni problému. Pak je vhodné pozadat o svoleni zGstat v kontaktu a pozadat o kontakt na

dalsi potencialni zdkazniky (Maurya, 2016, s. 108).

Zdokumentovani vysledku

Po rozhovoru si tazatel vyhradi ¢as na zdokumentovani vysledkd. Nejlépe do Sablony, kterou
si predtim vytvoril. Vysledky tak ze vsech rozhovorti budou mit stejnou strukturu a budou
se snaze vyhodnocovat. Neni na Skodu, pokud se bude rozhovoru tcastnit jesté treti osoba,

ktera dopomuze k objektivnosti celého rozhovoru (Maurya, 2016, s. 108).

Reflexe
V ramci Action Learning je dilezita jak reflexe, tak i sebereflexe. Pokladani spravnych
otazek je narocné, a proto autor knihy vytvoril seznam kontrolnich otazek, které jsou
navodné k tomu, abys si tazatel udélal vlastni sebereflexi na své pokladani otazek.
Kontrolni seznam osahuje naptiklad tyto otazky: (Maraquardt, 2011, s. 99)

e Nechavam dostatek ¢asu mezi jednotlivymi otazkami?

e Neprerusuji respondenta?

e Vyhybam se navodnym a viceCetnym otazkam?

e Nasloucham pozorné a oteviene?

e Jsem otevieny novym postuptm?
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4. Vlastni prace

4.5. 4.1. Predstaveni podnikatelského zaméru

Autorka prace se stala soucasti startupu v lednu 2022 za ucelem nacerpani inspirace,
networkingu, prohloubeni znalosti a dovednosti (pfedevsim pak v oblasti marketingu). Za
uplynuly rok a pul spoluprace se startupu posunul z prvni faze napadu a prvniho prototypu
az po fazi, kdy jeden produkt je jiz v prodeji a sluzba je jiz v procesu posledniho

prototypovani.

Startup si klade za cil zménit souCasnou strukturu likvidace kavové sedliny a vytvari

komunitu kolem kavového odpadu.

Vizi celého projektu je: ,,100 % kavové sedliny v CR se zrecykluje a znovu vyuzije.“

Mise zni: ,.,Kavdrndm a organizacim poskytujeme svozovou sluzbu kavové sedliny
a propojujeme je tak s komunitnimi zahradami, kde sedlina poslouzi dalSimu tcelu. Navic
sedlina ziistdava v lokalité, kde byla vyprodukovdana. Podporujeme tak lokdlni produkty a lidi.
Zasazujeme se o mésta bez plytvani‘* (O nas, 2023)

Hodnotami, kterymi se reKava fidi, jsou:

e Snadno — hodnota snadno vznikla na zakladé prvniho ovéfovani napadu. Osloveni
potencialni zakaznici se obavali, Ze cely proces odklonéni kavové sedliny bude pro
né prili§ komplikovany a pracny. U Growkitu byla nejcastéj§i obava z mozného
nevypestovani a z velmi slozitého postupu.

e Lokalné — aktualn€ projekt cili pouze na prazsky trh. Ve se tedy snazi koncentrovat
na prazské dodavatele a prazskou klientelu.

e Udrziteln€ — podstata hodnoty udrzitelné znaci, ze projekt chce, aby byl dlouhodobé

na trhu, mohl rist a expandovat.
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4.5.1. Svozova sluzba

Svozova sluzba je odpadova sluzba, diky které je kavova sedlina z kavaren a dalSich instituci
presmérovana do komposti komunitnich zahrad, kde je zahradkaii dale vyuzita. Diky
odklonéni kavového odpadu ze skladky se snizuje dopad jednotlivych podnikii na zivotni

prostredi.

Hlavni soucasti celé sluzby je tzv. Chytry kos. Nadoba obsahujici integrované senzory, které
monitoruji vlastnosti kdvové sedliny a také zaplnénost koSe. Senzor je napojeny na aplikaci,
ktera upozorni, kdy je ten spravny Cas si pro sedlinu piijet, ko§ vymeénit a sedlinu dale
distribuovat v té nejlepsi kvalité¢ do lokalnich komunitnich zahrad, kde slouzi jako soucast
kompostu lokalnim zahradkafim. Do budoucna chce startup svezenou kavovou sedlinu
pouzit jako substrat pro velkoobjemové péstovani hlivy ustficné, kterou nasledné bude

velkoobchodné prodavat.

Zapojené strany pravidelné dostavaji reporty se statistikami o jejich hospodateni s kavovou

sedlinou.

Obrazek 4: Svozova sluzba cyklus
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Zdroj: (Svozova sluzba, 2023)
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4.5.2. Growkity a metodika

Druhou vedlejsi &asti startupu je feSeni pro jednotlivce. ReSenim problému je produkt
Growkit. Growkit tvofi recyklovana nadoba a sadba hlivy ustficné. To vSe staci k tomu, aby
zakaznikovi po Sesti tydnech vyrostla na jeho kavové sedling vlastni hliva ustficna. Ke koupi
je dodavana sada video navodu, které zakazniky celym procesem provazi a upozorfiuji na

mozné chyby.

Ttetim a poslednim pilifem je metodika do $kol. Metodika je nyni v procesu piipravy. Skoly
jiz nyni ale projevuji o sluzbu zijem. Cilem je edukovat zaky a jejich ucitelé o moznosti

tfidit kavovou sedlinu.

Obrazek 5: Growkit cyklus
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Zdroj: (Growkit, 2023)
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4.6. Prvni navrh Lean Canvas modelu

Autorka prace prvni navrh platna vypracovala v listopadu 2022. Ridila se procesem

zminénym v teoretické Casti prace. Cely proces vyplnéni trval zhruba 20 minut a byl vyplnén

prvnimi navrhy, které autorka méla v hlaveé. Vysledné platno :

Obrazek 6: 1. navrh Lean Canvasu

Lean Canvas, 1. navrh, listopad 2022

Problém/potieba

Navrh unikatni
hodnoty

k zakaznikovi

Nova sluzba

Kliéové metriky

10 zapojenych subjektt
do pilotniho projektu

100 subjektt

1a Cekaci listiné

Individualni piistup

Nezkopirovatelna
vyhoda

Srozumitelny opis

socialni sité - organicky

Zakaznické segmenty

Prvni vlastovky

Subjekty, které se samy ke
sluzbé piihlasily

Struktura nakladd
Fixni naklady
prondjem kanceldfskych prosto

Variabilni naklady
A na obu Chytrého

Tok pEijmi

Cena sluzby s

dviji od velikos

vyprodukované kavové sedliny. N

mozstvi
y je individualni

Zdroj: vlastni zpracovani

Problém a zakaznické segmenty (,,Problem* a , Customer Segments™)

Hlavni potiebu, kterou autorka prace pii tvorbé Lean Canvasu definovala, byla potreba

z enviromentalnich davodi odklanét kavovou sedlinu ze smésného odpadu.

Druhou potfebou byla edukace zaméstnancti, ¢i vefejnosti o moznosti odklonéni kavové

sedliny a jejiho pfinosu.

Ttetim a poslednim definovanym problémem byla potteba doplnéni nefinan¢niho reportu.

Reportovani dle CSRD smérnice se neustale vyviji. Od 1. 1. 2024 jsou spolecnosti s 250 a

vice zaméstnanci a obratem nad 1 mld. K¢, ¢i aktivy vys§imi jak 500 mil. K¢, podavat

nefinan¢ni report, ktery musi pokryvat oblasti ESG (Environmental, Social, Governance),

tedy oblasti zivotniho prostredi, spolecnosti a fizeni (ESG v kostce #2, 2022).
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Existujici alternativy

Momentalné lidé fesi problém vyhazovanim kavové sedliny do smé&sného odpadu. Jiné

existujici alternativy nevyuzivaji.

Zakaznicky segment
Zakaznicky segment tvoii kavarny, prazirny, kancelafe s kavovarem a vefejné instituce na
uzemi Prahy. Dalsi dva faktory, které je potfeba pro zakoupeni sluzby, je vyprodukovani

minimalné 7-8 kilogramu kavové sedliny za 3 dny a mit moznost sluzbu financovat.

Uzivateli sluzby budou zaméstnanci kavarny — baristé a v dalSich institucich kazdy, kdo

pfipravuje kavu a pouziva kavovar.

Mezi prvni vlastovky autorka zatradila firmy, které samy reKavu oslovily a o Svozovou
sluzbu projevily zajem. Problém evidentné silné pocituji a jsou do jeho feSeni zapaleni. Do
pilotniho projektu bude vybrano 10 organizaci, které¢ budou zapadat do definovaného
zakaznického segmentu. Nutné je pii jejich vybirani apelovat na vybornou komunikaci a

upfimnou prubéznou zpétnou vazbu.
Navrh unikatni hodnoty (,,Unique value proposition” = UVP)

Unikatni hodnotu, kterou autorka prace pro podnikatelsky zameér definovala, je zejména
novost. Cilové skupiné doposud nebylo poskytnuto vyhovujici feSeni pro jejich potieby.

Dalsi vyhodou je individualni pfistup. Kazda firma dostava feSeni na miru.
Reseni

Navrh teSeni, které startup poskytuje je uvedeno jiz vySe v kapitole 4.1.1. Svozovd sluzba.
Reseni fesi vSechny tfi stanovené problémy. V ramci Svozové sluzby zaméstnanci odvezou
od zakaznika kavovou sedlinu, pfipravi pro zaméstnance edukacni prednasku ¢ workshop a

subjektu poskytne podrobné reporty, které je mozné predlozit v ramci nefinancniho reportu.
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Kanaly

Cilem této sekce je najit cestu k zadkaznikovi. Autorka v navrhu uvedla nékolik moznych
variant s ohledem na vybranou zakaznickou skupinu. Mezi n€ navrhla formu pomoci ¢lanka
a video reportazi pro média. Tento kanal jiz startup v minulosti vyuzil a pfinesl n¢kolik
zakaznik. Mezi dal8i kanaly zafadila socialni sit€é — konkrétné platformy Facebook a
Instagram. Na sitich by autorka doporucila, k pfiblizeni se cilové skupiné, pouzit kromé
organického obsahu 1 obsah placeny. Dalsi placeny kanal vhodny k vyzkouSeni je 1 placena
PPC reklama. Pro Svozovou sluzbu je vhodnou cestou 1 pifimé osloveni potencidlnich

zakazniku.

Tok prijmu

Presnou cCastku si zakladatelka startupu neptala zvefejiiovat. Autorka prace toto prani
respektuje a tuto informaci zvefejiiovat nebude. Cenotvorba celé sluzby neni striktné
stanovena a fesi se individualné se zdkaznikem. Cena za sluzbu je odvozena od odklonéného

mnozstvi kavové sedliny.
Struktura nakladu

Autorka prace rozdélila sekci na dvé Casti. V prvni se vénuje fixnim nakladim, mezi které
fadi naklady za prongjem kancelatskych prostor v Prazském kreativnim centru zfizovaném
Magistratem hl. m. Prahy, fixni mzdu pro jednoho zameéstnance, pravidelné konzultace

ohledné komunikacni strategie a investice do pofizeni cargo kola.

Mezi variabilni naklady byly zafazeny naklady na vyrobu Chytrého koSe véetné senzoru,
mzda pro fidi¢e cargo kola (placen od hodiny), mzda pro dalsi 3 zamé&stnance (placeni od

hodiny).
Klic¢ové metriky

V této fazi je pro sluzbu kli¢ové ovéiit zajem o feSeni. Proto autorka prace stanovila metriku
10 zapojenych subjekti do pilotniho projektu, které budou ochotné nechat u sebe v podniku
sluzbu otestovat a podat zpétnou vazbu. Druhou metrikou je pfihlasenych 100 subjektii na
cekaci listiné. V dobé€ psani tohoto prvniho navrhu (listopad 2022) bylo ptihlaseno 17
subjektt.
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Nezkopirovatelna vyhoda

Toto pole ponechala autorka prazdné. Zadnou tak unikatni vyhodu si neuvédomovala. Uréila

tedy tuto sekci jako velmi rizikovou.

4.7. Ovéreni prvniho navrhu Lean Canvasu

Prvni navrh byl zalozen na diivéjSich rozhovorech s potencialnimi zakazniky a pozorovani,
ale prfedevsim také na domnénkach. Proto, aby mohla sluzba lépe fungovat a napliiovala

potieby zakazniki je nutné navrh se zastupci definovaného zakaznického segmentu ovérit.

Pro ovéreni se autorka prace rozhodla vyuzit rozhovor. Rozhovor byl veden na zakladé
struktury popsané v teoretické Casti prace. Autorka se osobné sesla se tfemi subjekty a se
ctvrtym vedla rozhovor skrze online videokonferenci. Kazdy rozhovor by veden pouze ve
dvou osobach, a to sice mezi autorkou prace v roli tazatele a dotazovanym subjektem.
Rozhovory byly vzdy vedeny v bezpecném prostiedi a dotazovani byli seznament, ze budou
anonymng¢ citovani, ¢i parafrazovani v bakalarské praci na téma Uvedeni produktu na trh.

S témito podminkami respondenti souhlasili.

Rozhovor probéhl se ¢tyfmi respondenty:
Respondent 1: manazerka kavarny
Respondent 2: ¢isnice v kavarné
Respondent 3: majitel firmy

Respondent 4: zaméstnanec ve firme

Hypotézy, které byly v rozhovoru oveéfovany:
e Subjekty vnimaji aspori jeden ze tii uvedenych problémi i ve své kavarné/firmé.
e Subjekty momentadlné neznaji C€i nepouzivaji zadnou jinou alternativu nez
vyhazovani sedliny do smésného odpadu.
e Subjekty jsou ochotné za sluzbu zaplatit
e Subjekty vnimaji predstavenou unikatni hodnotu jako néco piinosného a

jedine¢ného.
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Na zakladé rozhovort se autorka prace vratila zpatky k jednotlivym sekcim Lean Canvasu a

porovnala jeji prvni navrh s odpovéd'mi z rozhovoru.
Problém/ Zakaznicky segment

Autorka prace se v ramci rozhovoru respondenti dotazala, jak nakladaji z kavovou sedlinou,
zda vnimaji problém ve vyhazovani sedliny do smésného odpadu a zda pfemysleli nad jinym

feSenim.

Respondent 1: ,,Momentalné kavovou sedlinu do smésného odpadu vhazujeme. Do nedavna
jsme problém vice nefesili, protoze jsme si neuvédomovali, ze by logr (logr = kavova
sedlina, pozn. autorky) mohl byt jesté néjak uziteCny. Otazku environmentalniho chovani
bereme ale vazné a podnikame kroky, jak byt ohleduplnéjsi k pfirodé. Stali jsme se jiz
soucasti startupu, ktery se stara o nesnézené vyrobky, které nestaCime prodat. Nad jinou

alternativou jsme zatim neuvazovali. Projekt reKéava byl prvni, se kterym jsme se setkali.*

Respondent 2: ,,S problémem se ja osobné setkavam pokazdé, kdyz jsem v praci. Pri
piipravé kavy odklepavam kavovou sedlinu do Supliku pod kavovarem. Tedy separatné od
smésného odpadu. Nicméné po naplnéni Supliku stejné sedlinu vezmu a vhodim do
popelnice. Neni mi to komfortni, protoze od babicky jsem védéla, Ze ji pouziva na zahradé.
Tedy, ze muze mit jesté uzitek. Ja osobné jsem se po alternativnim feSeni nekoukala. Obcas

jen vezmu domu trochu sedliny .

Respondent 3: ,,Upfimné ja osobné bych asi se o tuto problematiku nezajimal, ale citim tlak
od zakazniku, ktefi stale vice pozaduji ekologicky chod kavarny. Nerezova brcka, veganskeé
varianty pokrmu, neplytvani nesnézenych pokrmu atd. Beru tedy jako marketingovy tah a
dobrou propagaci kavarny, pokud bychom jako kavarna mohli prezentovat, ze tfidime

z odpadu 1 sedlinu.*

Respondent 4: |, Ttizeni odpadu a dalsi ekologické zalezitosti feSime v praci dost, ale vzdy
je problém s penézi. Neni to prioritni a téZce obhajitelny. Nicméné co se problému tyce, tak
ho vnimame a jako korporat sidlici v kancelafich o stovce zaméstnanci mame kavové
sedliny opravdu hodné. Nad feSenim jsme jesté neuvazovali. Myslim, ze otazka reportingu

by mohla pfi rozhodovani o néjaké reSeni pomoci.
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ReSeni

Dale bylo respondentiim predstaveno nabizené feseni ve formé Svozové sluzby. Autorka se
vroli tazatelky dostala do faze Testovdni problému, kdy bylo cilem naslouchat
respondentovi, pokladat dopliiujici otazky a pochopit ho. V této faz se ovérovalai hypotéza,

zda by byli za feSeni ochotni zaplatit.

Respondent 1: ,,Reseni mi piijde uréité zajimavé. Jako manaZerka bych asi nejvice ocenila
jednoduchost celé sluzby. Ze se nemusime uZ o nic starat. Budeme mit ko vedle kavovaru
a vy se sami postarate o to, aby nam neptetékal. Co se financni stranky tyce, byli bychom

pfipraveni za sluzbu samoziejmé platit.*

Respondent 2: ,,Uz jsem o vas slySela, takze pro mé neni sluzba uplné nova. Ja bych urcité
néco takového i u nas v kavarné€ ocenila. Pokud bych mohla mit ko§ hned u kavovaru, tak
nevidim jediny problém. Bala bych se pouze, kdyby koS byl umistény o trochu dal, pokud
by se tfeba neveSel ke kavovaru. Myslim, ze v tu chvili by spousta lidi méla problém ho
vyuzivat. Moje druh4 obava panuje z jeho rychlé zaplnénosti. Kdyz délame jednu kavu za
druhou je té sedliny opravdu mnoho. Tak aby ten senzor nedal upozornéni do aplikace, az

ve fazi, kdy bude koS pretékat.

Respondent 3: , Pro mé urcité zajimavy podnét k zamysleni. Pokud bych se ve firmé vydal
cestou, ze chceme opravdu se sedlinou néjak nakladat, bylo by pro mé prioritou
jednoduchost a aby to nezatézovalo zadného z mych zameéstnanct. Proto bych asi pockal, az
bude sluzba ozkouSena a vychytané pfipadné nedokonalosti. Urcit€ bych nechtél byt
v pilotnim testovani. Reseni mi, ale jinak dava smysl a pokud by to bylo takto jednoduché,
rad bych firmu zapojil. Zalezelo by alejisté na financni naro€nosti, nicméné i za cenu dalsiho
nakladu, bych byl pfipraveny do toho jit. Myslim, ze kdyby naSe marketingové oddéleni

zvladlo informaci dobfe prezentovat, mohlo by nam to i néco piinést.“
Respondent 4: ,,Myslim, Ze u nas v kancelafi by prvni reakce nebyla uplné pozitivni, ale

pokud bychom vsichni védéli, proc se to po nas, asi bychom neméli problém. Nezni to jako

nic naroé¢ného.
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Navrh unikatni hodnoty

Oslovené subjekty se témét vSechny shodly, ze vnimaji jako velkou ptfidanou hodnotu
individualni piistup. Citi se vyjimecni a hodnotni. Pfedev§im proto, Ze je zatim sluzba nova,
uvédomuji si, ze muZe nastat spousta problému. Vzhledem k tomu, Ze by se s autory projektu
osobné znali, méli na né¢koho kontakt a védeli, ze kdykoliv se u nich nékdo v piipadé

problému zastavi, Sli by do toho rizika.

Unikéatni hodnotu novost vnimaji spise jako riziko. Boji se, ze neni cela logistika dostatecné
vyzkousSena a muze dochazet k Castym chybovostem. Nicméné to nevnimaji jako problém

v business modelu.
Dva z respondentu také uvedly, ze vnimaji jako pfidanou hodnotu ¢lanky a reportaze, které

ohledné sluzby jiz vysly a také akcelerani programy a soutéze, kterymi si startup prosel.

Vzbuzuje to v nich vétsi daveéru. Stejné tak spoluprace s partnery.

35



5. Vysledky

5.1. Vyhodnoceni hypotéz

Hypotéza 1: Subjekty vnimaji asponi jeden ze tii uvedenych problémid i ve své

kavarné/firmé.

Autorka prace zjistila, ze zadkaznicky segment ma potiebu odklanét kavovou sedliny ze
smeésného odpadu nejen z enviromentalnich, ale i marketingovych davodi a PR. Dotazované
osoby z prostiedi kavarny uvedly, ze odpadu z pfipravy kavy vznikne opravdu velké
mnozstvi a tvoii velkou ¢ast jejich odpadu. Zaroven uvedly, ze citi tlak ze strany zakaznik
o environmentalné odpovédné chovani kavarny. Respondent 2 uvedl priklad: ,,Diive bylo
bézné podavat limonadu s plastovym brckem. Nyni by mi takové piti zdkaznik klidné i vratil,
ze z toho pit nebude. Nebo minimalné by mé na to upozornil. Nedivil/a bych se, kdyby za
par let se zakaznici ptali, jak zpracovavame kavovou sedlinu, kterd vznikla z pfipravy jejich
kavy.“ Momentalné neni mozné tuto hypotézu respondenta potvrdit ¢i vyvratit, nicméné vliv

zakaznikl na fungovani podniku je veliky.

Druha potieba, a to sice potieba edukace, se rozhovory nepotvrdila na sto procent. Rozhodné
neni pro oslovené subjekty primarni potfeba edukovat své zaméstnance o pozitivnich
strankach odklonéni kavové sedliny ze smésného odpadu. Neni to pro né impuls pro¢ feSeni
vyhledavat. Nicméné se vSechny cCtyfi oslovené subjekty shodly, ze pokud by zacaly
jakékoliv feseni vyuzivat, chtély by své zaméstnance vzdélat v daném tématu a vysvétlit jim,
proc se urcité véci d¢ji. Zaroven by pak radi tuto informaci prezentovaly vetejné a vzdélaly

tak 1 Cast vetejnosti.

Posledni obava tykajici se nefinan¢niho reportingu se potvrdila pouze u vétSich firem, kde

jiZ tuto otazku fesi. Vnimaji vyhodu reportingu, ktery reKava firmam piinasi.

Potvrdila se také otazka ohledn& existujicich alternativ. Zadny z dotazovanych subjektd
nevyuziva jinou alternativu, kterd by je kavova sedliny zbavovala. Zaroven ale vSechny
subjektt sdélily informaci, ze si fada zaméstnanct odnasi Cast kavové sedliny domu, kde

s ni dale pracuji.
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Osloveny byli k rozhovoru subjekty, které spadaji do definovaného zadkaznického segmentu,
a to sice zastupci z kavarny a firmy. A€ je pro kazdou z nich prioritni jiny problém, vSechny

se overily, ze do cilové skupiny patii.

Hypotéza 2: Subjekty momentalné neznaji ¢i nepouzivaji zadnou jinou alternativu nez

vyhazovani sedliny do smésného odpadu.

Tato hypotéza se potvrdila u vSech respondentti. Respondenti uvedli, ze pouze par

zameéstnanct si odnasi malé mnozstvi kavové sedliny domu.

Hypotéza 3: Subjekty jsou ochotné za sluzbu zaplatit

Respondenti uvedli, ze jsou si védomi, Ze za feSeni je nutné zaplatit a jsou ochotni. Nicméné

nejedna se o sluzbu zbytnou a tedy by velmi zalezelo na ekonomické situaci podniku.

Hypotéza 4: Subjekty vnimaji pfedstavenou unikatni hodnotu jako néco pfinosného a

jedine¢ného.

Unikatni hodnota individualniho pfistupu se potvrdila. Pfedevs§im majitelé v rozhovorech
ocenili moznost individualniho nacenéni sluzby a pfizptisobeni sluzbé podminkam a

moznostem podniku.
Autorka prace predpokladala, ze novost podnikatelského zdméru bude hodnota, kterou
respondenti oceni. Tato hypotéza byla ale vyvracena. V respondentech hodnota vyvolavala

pocity nejistoty, nedivéry a mozné Casté chybovosti.

U respondentt nejvice rezonovala jednoduchost feseni. Nenaplnily se tak jejich obavy, ze

by s feSenim pfibyla prace bud’ pro né nebo pro jejich zaméstnance.

Dalsi hodnotou, kterou respondenti vnimaji, je zajem médii a uspeSna ucast v mnoha

programech zastiténych odborniky v oboru. Divéra tedy touto hodnotou narusta.
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5.2. Upraveny Lean Canvas

Autorka prace zhodnotila data sesbirana pomoci rozhovoru a vysledky vlozila do

formy nového Lean Canvasu.

Obrazek 7: Upraveny Lean Canvas

Lean Canvas, 2. navrh, biezen 2023

Problém/potieba

Subjekty problém vyhazovani

kévové sedliny do smésného
odpadu fesi &asteéné z
environmentalnich divodi, ale
tasteénd i z marketingovych a
PR

Firmy a kavarny cht&ji své
zaméstnance edukovat o dal3im
mozném tiizeni odpadu pouze v
pfipadé, ze budou n&jaké
fedeni vyuzivat.

Fimmy potfebuji data do
nefinanéniho reportu.

Alternativni feSeni

Momentalné vyhazuji kavarny
kavovou sedlinu do smésného
odpadu.

Nékteri zaméstnanci si malé
mnozstvi berou domi

ResSeni

Kavovou sedlinu odveze fidi¢ z
instituce pryé a dale se o ni
postara. Instituce se nemusi o
nic vice starat.

Klicové metriky

10 zapojenych subjektd do
pilotniho projektu

100 subjektl na éekaci listiné

Navrh unikatni
hodnoty

Individualni pfistup k
zédkaznikovi

Uspésna ucast na soutézich a v
akceleraénich programech

Zajem médii

Jednoduchost Ieseni

Srozumitelny opis

Zakaznik vysype z kavovaru
kévovou sedlinu do Chytrého
koZe. Senzor v ko#i upozorni
fidi€e ve chvili kdy bude ko3
plny. Ridi€ kod vyméni

za prazdny a sedlinu odveze

do komunitnich zahrad
na kompost, kde dale poslouzi
lokalnim zahradkazim.

Nezkopirovatelna
vyhoda

Nikdo jiny takovou sluzbu
neposkytuje

Podpora expertd

Jiz existujici zdkaznici u
vedlejiho produktu

Kanaly

Clanky a video reportaZe v
médiich

Web a e-shop

Socialné sité - facebook,
instagram a linkedin

Reklama na socialnich siti

Platformy partnerfi

Zakaznické segmenty

Prazské kavarny
Kancelaiské prostory, kde maji

a pouzivaji kavovar (ne
kapslovy)

Prvni vlastovky

Subjekty, které se samy ke
sluzbé piihlasily

Struktura nakladd
Fixni naklady

mzda pro zal

- _cargo kolo

pronajem kancelaiskych prostor + energie,
e, konzultace ohledné
komunika&ni strategie, investice do strojli

Variabilni naklady

Néklady na vyrobu Chytrého kose

véetné senzoru, mzda pro iidice
cargo kola (placen od hodiny), mzda
pro zaméstnance (placeni od hodiny),
naklady na cestu k zakaznikim

Tok pEijmd

Cena sluzby se

vyprodukované ka

dviji od velikosti organizace a mnoZstvi

vé sedliny. Nacenéni sluzby je individualni

Zdroj: vlastni zpracovani

Data z rozhovoru pfinesla dalsi zavéry. Na zakladé rozhovora byla pfidana na web

rekava.cz sekce s odkazy na Clanky a reportaze, které o sluzbé€ vysly a zaroven byl

pfidan seznam akceleracnich programu a soutézi, kterych se startup ucastnil a partnefi,

které startup podporuji.
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http://rekava.cz

Obrazek 8: Nova sekce na webu — partnefi a soutéze
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Zdroj: (O nas, 2023)

Obrazek 9: Nova sekce na webu — strategiCti partneti

@reKéva ONAS CONABIZIME ESHOP KONTAKT o -~ wa® [ ©)

#[OKAINE  =SNADNO  =UDRZITELNE  #SOHLEDEM NAPRIRODU =V RAMCI KOMUNITY

NASI STRATEGICTi PARTNERI
.

Zdroj: (O nas, 2023)

Marketingova komunikace je jedna z nejviditeln&jsich nastroji marketingového mixu, a
proto je tak dulezita pro organizace poskytujici sluzbu (Vastikova, 2014). Diky komunikaéni
strategie muze startup napiiklad vyvracet pochybnosti a obavy potencialnich zakaznika.

V ramci komunikacni strategie tedy autorka vytadila slovo nové, které vzbuzovalo nedtuvéru
a pochybnosti. Naopak se pridalo nekolik texti na web a piispévki na socialni sité, které

popisyji jednoduchost sluzby a vyzdvihuji fakt, Ze sluzba nebude praci navic pro
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zaméstnance. Mezi socialni sité byla také pfidana sit LinkedIn, kterd byla zminéna 2

respondenty jako sit, kde se spojuji a vyhledavaji ptipadné spoluprace a klienty.
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Zavér

Hlavnim cilem prace bylo zhodnotit podnikatelsky zamér spolecnosti reKava.
V teoretické Casti autorka bakalarské prace definuje zakladni pojmy a analyzyje
business model Lean Canvas. Zaobira se jeho definovanim, vyhodami pouziti,
jednotlivymi sekcemi. V druhé Casti teoretické prace se poté zaméfuje na metodu

ovéfeni — rozhovor. Popisuje, jaka je struktura rozhovoru a jaké typy otazek muze

tazatel pouzit.

V praktické cCasti autorka prace aplikovala teoretickd vychodiska do praxe.
Zaznamenala podnikatelsky zamér do formy Lean Canvas. Prvni navrh vytvoiila na
zakladé pozorovani a predchozich dat, které autorka prace nasbirala na zaklad¢ jejiho
pusobeni ve spolecnosti. Z prvniho navrhu vyvstalo nékolik hypotéz, které se autorka
prace rozhodla ovéfit pomoci rozhovoru se Ctyfmi subjekty. VSechny Ctyfi subjekty
zapadaly do definovaného zakaznického subjektu. Hypotézy byly poté autorkou

zhodnoceny a na zakladé jiz ovétrenych dat sestavila pro spole¢nost novy Lean Canvas.

Autorka prace hodnoti podnikatelsky zamér spole¢nosti reKéava kladné. V teoretické
casti prace zmitiuje, ze pokud je definovany problém, je to ,,polovina uspéchu®.
Problém, ktery stoji za to fesit, 1ze rozlozit na tii otazky:

o Chtéji to zakaznici? (nutné)

o Jsou ochotni zaplatit? (vhodné)

o Je moznost realizace/feSeni? (realizovatelné)
Podnikatelsky zamér spolecnosti reKéava na vSechny tfi otazky odpovida kladn€. Tedy
stoji za to v ném i nadéale pokraCovat. Zaroven byl problém i rozhovory potvrzen.
Béhem autor¢ina psani prace byly také splnény oba z indikatord uvedenych v Lean
Canvasu. Prvni vlastovky byly osloveny do pilotniho projektu, tedy do posledniho

testovani Svozové sluzby a zaroveri je piihlaseno vice nez 100 dalSich zajemca.
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