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Analyza business modelu podnikatelského napadu

Abstrakt

Teoreticka Cast se vénuje obecnému uvodu do problematiky startupt a business modela s
primarnim zaméfenim na Lean Canvas model a jeho stavebni prvky. Teoreticka Cast je
zpracovana na zakladé odborné literatury. Praktickda ¢ast pojednava o predstaveni
podnikatelského zaméru a naslednou aplikaci Lean Canvas modelu na podnikatelsky napad
QuestRush. Tato ¢ast se také vénuje vyzkumu zakaznickych segmenti a zkoumani moznosti

rozvoje projektu QuestRush do budoucna.

Klic¢ova slova: analyza business modelu, Lean Canvas, The Lean Startup, podnikani,

podnikatelsky napad, business model, Business Model Canvas



Business model analysis of a business idea

Abstract

The theoretical part is devoted to a general introduction to startups and business models with
a primary focus on the Lean Canvas model and its building blocks. The theoretical part is
based on professional literature. The practical part deals with the introduction of a business
idea and the subsequent application of the Lean Canvas model to the QuestRush business
idea. This part also explores the research of customer segments and examines the possibility

of developing the QuestRush project in the future.

Keywords: business model analysis, Lean Canvas, The Lean Startup, entrepreneurship,

business idea, business model, Business Model Canvas
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1 Uvod

V dnesni dynamické dobé je kliCové, aby podniky de€laly rozhodnuti rychleji a efektivnéji.
Uz nestaci, aby podnik odstartoval své podnikani a mél do konce svého pusobeni na trhu
vystarano. Technologie se vyviji kazdym dnem a objevuje se prostor pro nové vznikajici
projekty, které stavi na aktualnich trendech. Na trh vstupuji nové podnikatelské napady,
které diky inovaci, zdokonalovani ¢i pfimo vytvareni novych business modeld méni stavajici
podobu riznych odvétvi. K tomu, aby zacinajici podnikani uspélo, ptispiva nékolik faktort.
Neékteré faktory jako podnikatelé ovlivnit mizeme, ale najdou se také takové, které ovlivnit
nelze. Kli¢em k uspéchu kazdého podnikatelského napadu je spravny business model, ktery
odpovida na zakladni otazky: , Kdo je zakaznik? A co zakaznik oceniuje?* Odpovida také na
velmi zasadni otazky, které si musi polozit kazdy podnikatel: ,Jak podnik v daném odvétvi

vydéla penize? A jakou podnik poskytuje hodnotu zakaznikim za pfimérené naklady?*

Autor je studentem Tiimiakatemia Prague, coz je profesné zaméfeny program a dava
studentim pfilezitost vydat se na vlastni podnikatelskou cestu a vybudovat vlastni
podnikani, proto motivaci vybéru témata je prave sen o vlastnim podnikatelském projektu.
Autor si védom toho, jak moc je business model dalezity, a proto se rozhodl o tomto tématu

psat bakalafskou praci.

Za dobu studia v Tiimiakatemia Prague autor prace spoluzalozil projekt snazvem
,,QuestRush“, ktery se zabyva vyrobou unikatnich interaktivnich darkovych boxa, které
kombinuji to nejlepsi z unikovych her po celém svéte. Projekt QuestRush vyuziva herni
prvky jako jsou logické ukoly, hadanky nebo Sifry, které jsou rozmisténé na box a propojené
s webovou aplikaci, k darku je tfeba se takzvané prohéadat. Protoze autor vidi v tomto
projektu velky potencial do budoucna, rozhodl se pravé tento projekt vyuzit v bakalarské

praci.
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2 Cil prace a metodika
2.1 Cil prace

Cilem prace je popsat podnikatelsky zamér QuestRush, navrhnout jeho business model a

nasledné zhodnotit jeho jednotlivé body.
2.2 Metodika

Pro vypracovani bakalafské prace autor nejdiive shromazduje dostupnou literaturu a jiné
zdroje, které se poji k dané problematice. Ziskané informace slouzi jako zaklad pro
vypracovani teoretické Casti, ktera je uvedena v prvni casti. Na zakladé teoretickych
vychodisek je vypracovana cast druhd, tedy prakticka ¢ast, ta se vénuje primarné navrhu

business modelu pro konkrétni podnikatelsky napad.

V teoretické Casti jsou informace utfidény na zaklad€ analyz, srovnani a syntéz odbornych
poznatku z literatury ¢i dalSich zdroju, které jsou uvedené v seznamu pouzité literatury na
konci bakalarské prace. V uvodu prace jsou definovany zakladni pojmy, které se tykaji
problematiky business modeld a startupd. V dalsi Casti prace je pak kladen diraz na
konkrétni nastroje pro tvorbu business modelt, tedy canvasim neboli platnim. Autor prace
se zaméfuje na popis a vyuziti Business Model Canvasu a Lean Canvasu a vzajemné obé
platna na konci teoretické Casti mezi sebou porovnava. Diky porovnani obou zminénych
platen jsou zobrazeny rozdily, které ovliviiuji vybér konkrétni varianty canvasu pro navrh

business modelu autorova konkrétniho podnikatelského napadu.

V praktické Casti je predstaven autorav projekt QuestRush, ktery se zabyva vyrobou a
prodejem unikatnich darkovych boxid. Pro lepsi pochopeni je v praktické Casti popsana
¢innost, vize a hodnoty projektu. Na zakladé této charakteristiky autor popisuje proces
vybéru konkrétniho platna pro projekt QuestRush na zakladé nékolika kritérii. Prvnim
kritériem je cil, ktery projekt v souCasnosti ma, dalSim kritériem je dostupnost literatury
k danému platnu a také se pozornost upirala na v§eobecnou znalost platna. Pomoci bodovaci

metody je vybrano nejvhodnéjsi platno pro autorav podnikatelsky napad.
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Na zaklad¢ teoretické Casti je toto konkrétni platno vyuzito k navrhu business modelu
podnikatelského napadu. Na zakladé vychodisek z teoretické Casti jsou v daném poradi
vyplnéné a detailnéji popsané vSechny bloky platna vCetné grafického znazornéni. V této
Casti je také provedena analyza zakazniki pomoci dotaznikového Setfeni. Na zavér prace

autor shrnuje moznosti rozvoje projektu QuestRush do budoucna.

V praci se vyskytuji také vyrazy v anglickém jazyce z divodu hojného pouzivani téchto

terminll v praxi.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Business modely

Business modely popisuji zakladni logiku toho, jak podnik vytvaii a zachycuje hodnotu
inovaci. Business modely jsou povazovany pro organizace za zasadni (Magretta, 2002),
nebot’ pfispivaji ke konkurenceschopnosti a pomahaji komercializovat relevantni nabidky,

jako jsou produkty a sluzby (Demil, 2010).

Organizace se zaméfuji na businesss modely, aby si udrzely konkurenceschopnost a
ziskovost (Uckelmann, 2011). Piiklady podnéta ke zméné obchodnich modelt jsou Spatna
vykonnost firmy, inovativni vyuziti zdroja (interni), uvedeni novych sluzeb na trh (externi)
nebo kdyz maji novy podnikatelsky napad (De Reuver, 2009). Pokud jde o obchodni modely
v dob& zmeén, védci se zabyvaji pfedev§im zavedenymi organizacemi, které musi inovovat
svij stavajici business model kvuli vstupu na novy trh nebo nejistoté¢ (Landau, 2015). V
tomto kontextu je navrhovani obchodniho modelu naroc¢né, protoze mnoho slozek
obchodniho modelu neni pfedem znamo. Provadéni zmén v obchodnich modelech vyzaduje
kompetence, jako je schopnost adaptivniho a flexibilniho rozhodovani, podnikatelské
zkuSenosti a dal§i rozmanité znalosti. Vytvoreni obchodniho modelu neni jednorazovy tukol,
ale vyzaduje rozsahlé zkoumani, dokud se nedosahne predpokladaného zivotaschopného

obchodniho modelu. (Schneckenberg, 2015)

Zatimco definovani konceptu business modelu bylo mezi prvni tkoly prvnich vyzkumnikt
(Osterwalder, 2012) definice byly pfedmétem mnoha vyzkumu a debat (Pateli, 2004) a
obecné prfijimand definice dosud nevznikla (Zott, 2011) Toto tvrzeni také potvrzuji
Chesbrough a Rosenbloom v jejich studii, kde pisi: Ackoliv je v soucasnosti pojem Business

Model Casto pouzivan, ziidka kdy je definovan explicitné (Chesbrough, 2002).
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V tabulce 1 jsou ilustrovany rtizné piistupy k definici business modelu.

Tabulka 1 Zakladni definice Business modelu.

Autor

Definice

Kim, C.W., Mauborgne, R.

Business model je kiivka hodnot, ktera odrazi, jak bude
spoleCnost uspokojovat potieby spottebitele podle

raznych kritérii.

Johnson, M., Christensen, K.,

Kagermann H.

Obchodni model se sklada ze ctyt vzajemné propojenych
prvka: hodnota produktu pro zakaznika, vzorec zisku,

klicové zdroje a klicové procesy.

Hamel, G.

Business model je podnikatelsky koncept realizovany v
praxi. Hlavni charakteristiky business modelt se tvoii v
zavislosti na jeho schopnosti inovovat, specifi¢nosti

odvétvi a minulosti spolecnosti.

Osterwalder, A.

Business model zt€lestiuje zakladni princip, jak firma

vytvati, predava a ziskava hodnotu.

Zdroj: (Kim, 2015) (Johnson, 2008) (Hamel, 2002) (Osterwalder, 2012)

3.2 Definice startupu

Koncept startupu je znamy jiz delSi dobu, ale odbornici se dosud neshodli na jednotné

definici. Startup proto lze definovat mnoha riznymi zptsoby. Za nejznaméjsi definici se

povazuje definice od Erica Riese, autora knihy The Lean Startup. Ries uvadi: Startup je

lidska instituce urend k vytvoreni nového produktu nebo sluzby v podminkach extrémni

nejistoty (Ries, 2019). Zatimco Werby Parker, spoluzakladatel a co-CEO spolecnosti Neil

Blumethal ve ¢lanku v ¢asopisu Forbes definoval startup takto: Startup je spolec¢nost, ktera

se snazi vyftesit problém, jehoz feSeni neni ziejmé a uspéch neni zaruCen. Parker se ve své

definici zamétuje na riziko, které s sebou startupy nesou, a to je neuspéch, ktery je u startupu

velmi pravdépodobny. Ve stejném ¢lanku popisuje startup Adora Cheung, spoluzakladatelka

a CEO spolecnosti Homejoy takto: Startup je stav mysli. Jedna se o stav, kdy lidé vstupuji

do vasi spolecnosti a stale se vyslovné rozhoduji, ze si vynuti stabilitu vyménou za pfislib

obrovského ristu a vzruseni z okamzitého dopadu (Robehmed, 2013).
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Nektefi popisuji startupy jako protiklad korporaci. Jelikoz startupy funguji v mnohem
menSim méfitku s relativné menSim poctem zameéstnancu, patfi mezi spoleCné znaky
startupové kultury méné strukturovanosti a vét§i pozadavky na flexibilni a proaktivni tym.
Toto tvrzeni potvrzuje i zakladatelka a generalni feditelka spolecnosti Mentorforward, ktera
serveru Startups.co uvedla: Podle mych zkuSenosti je startup prace, kterou nemuiZete opustit,
ktera neni placena a bez které nemuzete zit. Stava se totiz, ze zaméstnanci startupti prekracuji
svoji smluvni pracovni dobu a prezivaji s méné nez zaddoucim platem, a proto je pro startupy

dulezité, aby si jejich tym zamiloval jejich poslani (Partington, 2018).

3.3 Lean startup

Lean startup je pfistup k budovani novych podnikia zaloZzeny na presvédceni, ze podnikatelé

musi pfi vyvoji produktid zkoumat, experimentovat, testovat a tento cyklus opakovat.

Koncept lean startup vznikl pocatkem roku 2000 a kolem roku 2010 se vyvinul v metodiku.
Vyvinuli ji podnikatelé ze Silicon Valley Steve Blank a Eric Ries a propagovali ji prvni
osvojitelé vcetné spoluzakladatele a technického reditele spole¢nosti Sharethrough Roba

Fana. (Blank, 2020)

Lean ve slové lean startup neznamend maly startup nebo startup bez penéz ¢i vize. Vychazi
ze §tihlé vyroby, jak ji piedstavuje vyrobni systém Toyota. Stihl4 vyroba je v podstatd o
optimalizaci efektivity v§ech Cinnosti s pfidanou hodnotou a minimalizaci nebo eliminaci
Cinnosti bez pridané hodnoty, pfiCemz pridana hodnota znamend poskytovani hodnoty

zakaznikiim (Cooper, 2013).

Myslenky obsazené v metodice lean startup jsou v rozporu s dlouho zazitymi zasadami, jak
podnikatelé pristupuji ke spusténi nového podniku. Tradi¢ni pfistupy fikaji, ze podnikatelé
by méli vypracovat nékolikalety podnikatelsky plan a poté jej pouzit k ziskani penéz na
financovani aktivit spojenych s vyvojem produktu (Ries, 2019).

Tradi¢ni zasady navic radi podnikatelim, aby svij produkt vyvijeli v "utajeném rezimu", a
tim udrzovali své napady na produkt neznamé pro kohokoli mimo pracovniky startupu a

jejich investory. Metodika lean startup vyzyva podnikatele, aby své podnikatelské zaméry
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zahajili hledanim obchodniho modelu a naslednym testovanim svych napada. Zpétnou vazbu
od potencialnich zakaznikti pak vyuzivaji k uprave svych napadi pfi dal§im postupu. Lean
startup postup také prosazuje, aby se podnikatelé neustale zapojovali do této smycky ¢innosti
— zkoumali a rozvijeli hypotézy, které pak testuji mezi zakazniky, aby ziskali zpétnou vazbu,
coz je znamé jako ovéfené ucCeni. Tuto zpétnou vazbu od zakaznikii podnikatelé vyuzivaji k
prepracovani svych produktti. (Ries, 2019) O této problematice mluvi také Emrah Yayici,
ktery ve své knize Business Analysis Methodology Book popsiuje, ze je kliCové pouzit
prototyp ke shromazdeéni prvni zpétna vazby od zakaznikii. V prvni iteraci je vhodné vydat
zakladni verzi produktu, ktera bude obsahovat pouze ty nejdulezitési funkce.
V nasledujicich iteracich je dalezité vyuzit zpétnou vazbu od zakaznikt z predchozich verzi

a zdokonalte produkt pfidanim, pravou ¢i dokonce odstranéni funkci (Yayici, 2015, s. 8).

Lean startup také prosazuje iterativni neboli agilni koncepty vyvoje pievzaté ze svéta vyvoje
softwaru. Stihly startup rychle vytvoii prototyp, uvede jej na trh, aby zjistil Gsp&$nost
produktu bez zbytecného vynakladani prostiedkd, a data ziskana z prvnich marketingovych
testd pouzije k ovlivnéni dalsi faze tvorby. Ve §tihlé vyrobé se tento pfistup nazyva kaizen.

V programovani se tento pristup nazyva agilni (Ries, 2019).

Metodika §tihlého startupu navic vyzyva podnikatele, aby vyvinuli minimalni zivotaschopny
produkt neboli MVP, ktery mohou testovat. Tim se prosazuje, aby podnikatelé upravovali
své produkty na zakladé zpétné vazby od zakaznikt — dalsi klicovy koncept metodiky, ktery
se nazyva "pivoting" (Ries, 2019).

Zastanci této metodiky tvrdi, ze zasady Stihlého startupu zajistuji, aby podnikatelé vyvijeli
produkty, které zakaznici skutecné chtéji, a nesnazili se budovat podniky na zakladé
neovéienych napadu. Tato mentalita se také popisuje "fail fast, fail cheap", protoze proces
lean startup je navrzen tak, aby omezil Cas a penize investované do napadu na produkty
predtim, nez podnikatelé musi otestovat a prokazat jejich potencialni hodnotu. (Ries, 2019)
Je nutné, aby byl podnik ptizpisobivy, umél se poucit v¢as z netspéchti v prvnich iteracich

a vyuzil tyto zkuSenosti pro pozdé&jsi iterace (Yayici, 2015, s. 9-10).
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Obrazek 1 Lean Cycle

.2 Build
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Zdroj: (Linné Innovation AB, 2019)

3.4 Nastroje pro navrh business modelu

Pro navrh business modelu staci mit prazdny papir a tuzku, ale za u€elem vétsi prakti¢nosti
je vhodné vyuzit néktery z nastroji. V soucasné dobé jsou velmi popularni tzv. canvasy.
Jedna se o jednostrankové dokumenty, které podnikatelim usnadfiuji ujasnit si celkovy

pohled na jejich podnikani a podniknout kroky k vybudovani udrzitelného podniku.

Mezi nejznaméj$i nastroje patii Business model Canvas (BMC) od Alexandera
Osterwaldera (Osterwalder, 2012) nebo Lean Canvas od Ashe Maurya (Maurya, 2016).
Existuji ale také dalsi verze canvasu, které maji vétSinou jiny cil nez vyvoj business
modelu. Ostatni canvasy se zaméfuji na dalsi oblasti podnikani — uvedeni produktu na trh,

feSeni vyroby ¢i navrh produktu.
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3.5 Business Model Canvas

3.5.1 Uvod do Business Model Canvasu

Business Model Canvas je nastroj, ktery umoziuje vizualizovat a posoudit podnikatelsky
napad. Jedna se o jednostrankovy dokument obsahujici devét policek, ktera predstavuji rizné

zakladni prvky podnikéni.

Alexadner Osterwalder a Yves Pigneur definovali Business Model Canvas jako platno, které
je velmi podobné tomu malifskému, sklada se zdeviti prvki a umoziuje vizualné

reprodukovat jiz existujici ¢i nové business modely (Osterwalder, 2012).

3.5.2 Stavebni prvky business Model Canvasu

Prava strana platna se zaméfuje na zakaznika nebo trh (vnéjsi faktory, které nemate pod
kontrolou), zatimco leva strana platna se zaméfuje na podnikani (vnitini faktory, které mate
vétsinou pod kontrolou). Uprostfed se nachazeji hodnotové nabidky, které predstavuji

vymeénu hodnot mezi vas§im podnikem a zakazniky (Osterwalder, 2012).
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Obrazek 2 Business Model Canvas

Business Model Canvas

Klicova wz\gf;‘ Klicové & Hodnotové ¢ | Vztahy se (") | Zékaznické ,i;’_
partnerstvi éinnosti 42 | nabidky zakazniky = | segmenty
Kligovée 8 Kanaly
zdroje -
Struktura /=7, | Zdroje 2
nékladu L piijma @

Zdroj: (Osterwalder, 2012), vlastni zpracovani

Zakaznické segmenty

Zakaznické segmenty predstavuji skupiny lidi nebo firem, na které se snazime zaméfit a
prodat jim svdj produkt nebo sluzbu. Zakaznici predstavuji kli¢ovou slozku kazdého
business modelu. Segmentace zakaznik( se tvoii na zakladé jejich potieb, chovani, veku,
pohlavi, zajma atd. Po dikladné analyze segmentt zakazniku je tfeba ucinit rozhodnuti, na
které segmenty se bude zamétovat a které naopak vyradi ze svého zaméfeni. Jakmile takové
rozhodnuti udéla, mize zacit navrhovat business model, ktery bude zalozeny na dikladném

porozuméni jednotlivych segmentt (Osterwalder, 2012, s. 20-21).

Hodnotové nabidky

Hodnotova nabidka je déivodem, pro¢ se zakaznici obraceji na ten konkrétni podnik. Resi
problém zakaznika nebo uspokojuje jeho potiebu. Hodnotova nabidka predstavuje
jedine¢nou kombinaci produktu a sluzeb, které poskytuji hodnotu zakaznikovi tim, ze vedou

k vyfeSeni problému, s nimz se zdkaznik potyka, nebo poskytuji hodnotu zakaznikovi. Jedna
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se o pruseCik mezi produktem a divodem, ktery stoji za impulsem zakaznika k jeho koupi

(Osterwalder, 2012, s. 22-23).

Kanaly

Zakaznické kanaly popisuji, jak spolenost komunikuje se zakaznickymi segmenty a jak je
oslovuje, aby jim poskytla hodnotové nabidky. Kanaly maji spole¢né to, ze se jedna o
kontaktni body, které hraji rozhodujici roli pfi spokojenosti zakazniki a jejich udrzeni

(Osterwalder, 2012, s. 26-27).

Vztahy se zakazniky

Vztahy se navazuji prostiednictvim riznych kanal(. Firma musi mit ujasnéné, jaky typ
vztahu chce se zakazniky navazovat. Vztahy mohou byt od osobnich az po automatizované,
od transak¢nich az po dlouhodobé a jejich cilem muze byt ziskani zakaznik®, udrzeni
zakaznik( nebo navyseni prodeje. Typy vztahu, které spolecnost zavede, hluboce ovliviiuji

celkovou zakaznickou zkuSenost (Osterwalder, 2012, s. 28-29).

Lze rozliSovat nékolik typt vztahi se zakazniky, které mohou existovat souc¢asné ve vztahu

spoleCnosti s urCitym segmentem zakaznikli (Osterwalder, 2012).

Zdroje prijmu
Tato Cast platna muaze slouzit ke zmapovani piijmu generovanych jednotlivymi
zakaznickymi segmenty spolecnosti. Tento stavebni prvek predstavuje pfijem generovany

z jednotlivych zakaznickych segmentt, nikoliv zisk.

V business modelu zaméfeném na zékaznika jsou zdroje pfijmu zasadni. Pro tspésné
vytvareni zdroja pfijmu je tedy dulezity zakaznicky orientovany pfistup — je tieba zvazit,
za jakou hodnotu jsou nasi zédkaznici ochotni zaplatit. Tak budou produkty nebo sluzby
ocenény spravedlivé na zaklade jejich opravdové hodnoty (Osterwalder, 2012, s. 30-31).
Existuji dva rizné typy zdroju piijma (Osterwalder, 2012):

e Transakeni pfiymy (Transaction based revenues)
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Tento typ pfijml pochazi od zakazniki, ktefi jednorazové zaplati za vas produkt nebo

sluzbu.

e Opakujici se ptijmy (Recurring revenues)

Tyto piijmy pochazeji z prubéznych plateb za dodani hodnotové nabidky nebo za péci o

zakaznika po nakupu.

Kli¢ové zdroje

Kli¢ové zdroje jsou hlavni vstupy, které firma pouziva k vytvoreni své hodnotové nabidky,
obsluze segmentu zakaznika a dodani produktu zakaznikovi. Jsou to nejdilezitéjsi zdroje,
které musime mit, aby obchodni model fungoval, a obchodni modely jsou obvykle zalozeny
na fadé hmotnych a nehmotnych zdroji. Jedna se o hlavni aktiva, ktera zejména vase
spoleCnost potiebuje k vytvoreni konecného produktu nebo sluzby, a ta se obvykle odlisuje
od klicovych zdroji, které vyuzivaji nasi konkurenti. Klicové zdroje se skladaji z fyzickych,
dusevnich, lidskych a financnich zdroji. Kli¢ové zdroje pfimo souviseji s poCtem a typem
kli¢ovych cinnosti, které firma vykonava. Kvalita klicovych zdroji bude mit v kone¢ném

dusledku vliv na udrzitelnost a ziskovost nasi spolecnosti (Osterwalder, 2012, s. 34-35).

Kli¢ové ¢innosti

Kli¢ové Cinnosti jsou nejdualezitéjsi ukoly, které jsou potiebné k tomu, aby firma mohla
naplnit svij podnikatelsky zamér. Aby byla spole¢nost uspésna, musi provadét klicové
¢innosti, které jsou primarné diktovany jejim obchodnim modelem. Kli¢ové ¢innosti jsou
dulezité pro to, aby organizace naplnila svou hodnotovou nabidku, oslovila své zakaznické
segmenty, udrzela vztahy se zakazniky, a nakonec vytvorila dlouhodobé toky piijma.

Kli¢ové Cinnosti se 1isi podle obchodniho modelu organizace, ktera danou Cinnost provadi

(Osterwalder, 2012, s. 37).

Kli¢ova partnerstvi

Tento stavebni prvek definuje sit’ dodavatelt a partnerd, diky nimz je obchodni model

efektivni. DUvodu, pro€ se spole¢nost rozhodne pro partnerstvi, je nespocCet, ale zdrava
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partnerstvi maji zasadni vliv na aspéch ¢i neuspéch podniku. Podnik mize optimalizovat
vyuziti svych zdroji, vytvorit nové toky zdroji nebo zmirnit rizika, ktera stoji za
dilezitymi obchodnimi rozhodnutimi, tim, Ze pfijme partnera pred zahajenim nové
¢innosti. Zde je dilezité poznamenat, ze organizace mozna z raznych divoda spolupracuje
s fadou organizaci, ale ne vSechny jejich vztahy budou pro podnikani zasadni

(Osterwalder, 2012, s. 38-39).

Struktura nakladu

Tento stavebni prvek predstavuje vSechny naklady, které firma muZze vynalozit nebo které
mu vzniknou, pokud se rozhodne pro urcity obchodni model. 90 % novych podniku
zkrachuje béhem prvnich tii let, jelikoz nerozumi svym nakladim nebo tomu, co bude
potieba k vytvoreni zbozi a sluzeb, které slibily ve svych hodnotovych nabidkach. K bloku
struktury nakladi piispivaji nejméné tii dalsi stavebni prvky. Je tfeba vyhodnotit naklady na
vytvoreni a dodani hodnotové nabidky, vytvoreni zdroji piijmt a zaméteni na dlouhodobé
vztahy se zakazniky. VSechny tyto tfi bloky predstavuji finan¢ni investice do podniku. Kdyz
vSak podnikatel efektivné zajisti své klicové zdroje, kliCové Cinnosti a kli¢ova partnerstvi,
vyse zminéné naklady se snaze vypocitaji. Je dulezité si uvédomit, ze naklady mohou byt u

nékterych obchodnich modelti zasadnim problémem (Osterwalder, 2012, s. 40-41).
3.6 Lean Canvas

Jednim z nejdilezitéjSich ukold podnikatele je dostat své napady z hlavy do hmatatelného
formatu, aby bylo mozné je komunikovat s ostatnimi. V minulosti to obvykle znamenalo
dobfe pripraveny podnikatelsky plan, jehoz vytvoreni Casto trvalo pfinejmensim tydny,
vétSinou vSak meésice. Samoziejmé, ze dobie piipraveny podnikatelsky plan je dilezity, ale
pouze ve spravné fazi podnikani — obvykle ve fazi ristu nebo investice. Zakladem Lean
podnikani je eliminace plytvani — to zahrnuje ¢as, procesy, zasoby a dalsi. Jako lean startup
tedy potfebujeme co nejrychlejsi zpusob, jak dostat napady z hlavy a vyhnout se plytvani
Casu. A k tomu je Lean Canvas idealni. Dilezité je zdiraznit, ze Lean Canvas byl adaptovan
Ashem Mauryou z velmi oblibeného Business Model Canvasu od Alexandra Osterwaldera.
Lean Canvas pouziva stejny koncept 9 blokl, kromé toho, ze byly mirné upraveny, aby

vyhovovaly potfebam Lean Startupu. Lean Canvas je ideéalni jednostrankovy format pro
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brainstroming moznych obchodnich modelt, bloky nas provazeji logickymi kroky pocinaje

problémy nasich zakaznikt az po metriky, které firma bude méfit (Maurya, 2016).

Obrazek 3 Lean Canvas

Lean Canvas

Problém Reseni Unikatni Nespravedliva Zakaznické
hodnota vyhoda segmenty
Klicové Kanaly
metriky
Struktura nakladt Toky prijmu

Zdroj: (Maurya, 2016), vlastni zpracovani
3.6.1 Prvotni nastin Lean Canvasu

Prvotni nastin Lean Canvas modelu podle Ash Maurya se sklada z urcitého procesu, ktery

lze popsat nasledovné:

Prvni platno je tfeba nacrtnout béhem kratkého ¢asového useku (za méné nez patnact

minut)

Prvni vytvofeni Lean Canvasu je dobré stthnout do 15 minut. Kli¢ové je si definovat

nejrizikovejsi aspekty a ty poté otestovat na potencionalnich zakaznicich (Maurya, 2016).
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Neni potireba vyplnovat vSechny bloky

Misto vahani nad ,,spravnou” odpovédi, je lepsi blok nechat prazdny. Z nevyplnénych bloku
vyplynou nejvyssi rizika, ktera souvisi s vlastni nejistotou ¢i celkovym planovanim. Je
ptirozené, ze nékteré bloky budou vyzadovat delsi dobu premysleni, proto odpovéd na
zaCatku muze znit i ,, Ted nevim®“. Canvas je Zivym dokumentem, ktery se postupem Casu

vyviji (Maurya, 2016).

Struénost je krok k aspéchu

Cilem $tihlého platna je, aby se vesel na jednu A4, k tomu pomohou ¢asova a prostorova

omezeni, jelikoz se tak vykrystalizuje skutecny charakter business modelu (Maurya, 2016).

Myslenky upinat na aktualni situaci

V Canvasu neni potieba vizionarsky premyslet a ,predvidat budoucnost. Je tfeba se
zamétovat na fazi, ve které se podnik nachazi, na schopnosti/znalosti, ale také na nedostatky,

které je tieba otestovat, aby se produkt ¢i sluzba posunula dal (Maurya, 2016).

Aplikace zakaznicky orientovaného pristupu

Lean podnikani je extrémné orientovano na zakaznicky orientovaném pftistupu, proto je

dulezité se na zakaznika od zacatku zaméfovat (Maurya, 2016).

3.6.2 Jednotlivé bloky Lean Canvasu

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

Ash Muruya tika, ze duo ,,problém — zakaznicky segment™ ¢asto urcuje zbytek platna, a
proto je vhodné tyto dva bloky analyzovat spolecné. Co se tyce zakaznickych segmentt, tak
je klicové rozliSovat zakazniky a uzivatele. Zakaznik je ten, kdo za produkt plati, zatimco
uzivatel produkt jen pouziva, tedy za produkt neplati. Dale je vhodné rozdélit Sirsi
zakaznické segmenty na uzsi, jelikoz Maurya tvrdi, Ze neni mozné Uc¢inn€ navrhnout,

vytvorit a uvést produkt pro vSechny (Maurya, 2016, s. 47-48).
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Pokud firma nabizi separované produkty riznym zakaznickym segmentim, tak
se doporucuje vytvorit pro kazdy zakaznicky segment vlastni business model, pfiCemz je

vhodné zacit se dvéma nebo tfemi segmenty zakaznikti (Maurya, 2016).

Doporucuje se uvést jeden az tfi hlavni problémy, které se tykaji zakaznického segmentu a
s tim vypsat piehled existujicich alternativ. Coz znamena zpusob, jakym prvotni uzivatelé

vypsané problémy fesi (Ries, 2019).

Navrh unikatni hodnoty (,,Unique Value Proposition®)

Toto pole je jedno z nejdilezitéjSich a zaroven nejkomplikovanéjSich poli v celém Lean
Canvasu. Unikani hodnota popisuje ¢im se podnikani li8i a jakou nabizi hodnotu oproti vSem

ostatnim alternativam, které jsou dostupné na trhu (Maurya, 2016, s. 49-51).

Reseni (,,Solution*)

Dal§im stavebnim prvkem Lean Canvasu je prvek feSeni. V pocCateCni fazi existuji
neotestované problémy. Z tohoto divodu se nedoporuCuje zabyvat se konecnou formou
feSeni. Je tfeba komunikovat se zakaznikem, jelikoz je docela bézné, ze se po pouhych
nékolika rozhovorech se zédkaznikem priority zméni nebo je nahradi tpln€ nové problémy

(Maurya, 2016, s. 52).

Kanaly (,,Channels™)

Vytvoreni cesty k zakaznikim je kliCovym kritériem pro uspéch podnikatelského napadu.
Na pocatku je ukolem startupu uceni, ne Skalovani. Je tfeba vyvijet cestu k zakazniktim pres
libovolny kanal, ktery nés k zakaznikovi dovede. Zaroven je nutné myslet na Skalovatelnost,
aby mohly byt kanaly testovany. Startupy zpravidla musi ve své rané fazi nakladat se svymi
financemi velmi obezietné, z tohoto divodu se doporucuje zaméfit se u kazdého kanal na
ROI (return of investments), to znamena spocitat si investicni navratnost kazdého kanalu

(Maurya, 2016, s. 53-56).
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Toky prijmu a struktura nakladu (,,Cost Structure and Revenue Streams®)

Pole ,toky prijmu“ a ,,struktura naklada* odrazeji zivotaschopnost celého podniku. Klicové
je zde myslet v pfitomném Case a neni nutné prichazet s predikci na tfi nebo pét let (Maurya,

2016, s. 56).
Vétsina novych startupt Casto odklada feSeni cenové otazky, jelikoz se domnivaji, ze kdyz
zakaznici zakaznici za produkt zaplati tak zptsobuje zbyte¢né tfeni“, které je lepsi zpocatku

eliminovat (Maurya, 2016, s. 57).

Kli¢ové metriky (,,Key Metrics™)

Kli¢ové metriky jsou klicové ukazatele, které méfi vykonnost business modelu. Patfi mezi
n¢ akvizice (,acquisition”), aktivace (,activation®), retence (,retention”), pfijem
,revenue®) a doporuceni (Maurya, 2016).

e Akvizice (,,Acquisition®)

Jedna se o moment, kdy startup zauyme potencionalniho zakaznika, ktery o produktu nebo

sluzbé pred tim nic nevédel.

e Aktivace (,,Activation)

Jedna se o moment, kdy zaujaty zdkaznik ziskava dobrou zkuSenost s produktem nebo

sluzbou.

e Retence (,,Retention”)
Retence znamend podrzeni, zadrzeni, schopnost zapamatovat si néco, udrzet v paméti.
V souvislousti s podnikanim to znamena udrzet si dosavadni zakazniky a jejich dlouhodobé

opakované nakupy nebo interakci s nasim produktem nebo sluzbou.

e Piijem (,,Revenue™)
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Monetizace je zakladem finan¢niho zdravi nasi firmy, coz znamen4, ze musime méfit kolik

lidi se stane skutecné platicim zakaznikem.

e Doporuceni (,,Recommendation®)

Doporuceni je zalozené na tom, ze spokojeny zakaznik puisobi jako ,,obhajce” firmy na trhu,

¢imz dostava potencionalni zakazniky do konverzniho trychtyte (conversion funnel).

Nespravedliva vyhoda (,,Unfair Advantage™)

Technologicky podnikatel Jason Cohen popisuje nespravedlivou vyhodu jako vyhodu,
kterou nelze jednoduse koupit nebo zkopirovat. Cohen také zmifuje, Ze to, co stoji za
okopirovani, bude okopirovano, zvlasté v pfipadé nelezeni zivotaschopného business
modelu (Cohen, 2010). Tato cast platna se Casto vypliiuje obtizné, proto ji Ash Murya
ponechal az na zavér. Spole¢nost by mela dbat na to, aby do seznamu konkuren¢nich vyhod
nevypisovala polozky, které nespravedlivou vyhodou nejsou — naptiklad funkce, zaujeti

nebo fadky kodu (Maurya, 2016, s. 62-64).

3.7 Porovnani Business Model Canvasu a Lean Canvasu

Jak je mozné vidét v tabulce 2, tak Business Model Canvas je vhodny pro nové a stavajici,
zatimco Lean Canvas je vhodny primarné pro startupy. Déle pak Business Model Canvas
klade v prvé tfadé duraz na zakaznické segmenty, zatimco Lean Canvas zacina definici
problému. Co se tyCe konkurence, tak Business Model Canvas je zaméfen na nabidku
hodnoty z kvantitativniho a kvalitativniho hlediska s cilem udrzeni se na trhu. Lean Canvas
posuzuje, zda ma podnik neférovou vyhodu oproti ostatnim konkurentim. Business Model
Canvas podporuje porozuméni, kreativitu, diskusi a konstruktivni analyzu. Lean Canvas se
primarné orientuje predev§im na feSeni problému a smétfuje podnikatele feseni krok za

krokem rozvijet (Skowron, 2020).
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Tabulka 2 Porovnani Business Model Canvasu a Lean Canvasu

Business Model

Canvas

Lean Canvas

Vyuziti pro:

Nové a stavajici podniky.

Pouze pro startupy.

Zaméreni na: Zakazniky, investory, | Pouze na podnikatele.
podnikatele, konzultanty,
poradce

Zakaznici: Klade daraz na segmenty | Neklade velky daraz na
zakaznik, kanaly a vztahy | segmenty zakaznika,
se zakazniky pro vSechny | protoze zalinajici firmy
podniky. nemaji znameé nebo

vyzkouSené produkty, které
by mohly prodavat.

Konkurence: Je zaméfen na nabidku | Posuzuje, zda méa podnik
hodnoty z kvantitativniho a | nespravedlivou vyhodu
kvalitativniho hlediska | oproti ostatnim a jak ji
s cilem udrzeni se na trhu. | vyuzit.

Pouziti: Podporuje upfimné | Jedna se o jednoduchy
porozumeéni, kreativitu, | pfistup  orientovany na
diskusi a  konstruktivni | feSeni  problému, ktery
analyzu. podnikateli umoziuje krok

za krokem rozvijet.

Zdroj: vlastni zpracovani, (Canvanizer, 2019)

Kdyz Ash Maurya upravoval Business Model Canvas na Lean Canvas vSiml si Ctyf poli,

které podle n¢j pro zakladatele startupt nejsou tak klicova. Nahradil je ¢astmi, které davali

pro startupy vetsi smysl.
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e Pridani pole ,,Problém* a odstranéni pole ,,Kli¢ovi partneri“

Ash Maurya je také presvédcen, ze identifikace problému je vychozim bodem kazdého
podnikani. Divodem neuspéchu zacinajicich firem neni to, ze nedokazi dodat produkt, ale
proto, ze Spatn¢€ pochopily problém, ktery fesi. Lean Canvas zajistuje, ze identifikace
problému je klicovym krokem v procesu. Maurya se rozhodl vyjmout policko "Klicovi
partnefi". I kdyz si uvédomuje, Ze je tieba vytvaret obchodni partnerstvi, fika, ze kdyz jste
neznamy startup s neotestovanym produktem, muaze byt snaha o kliCova partnerstvi od
prvniho dne urcitou formou plytvani. U Lean Startupu pfichazi akvizice partnert na fadu

pozdéji. Prvnim z&jmem je pochopeni problému (Maurya, 2016).

e Pridani policka '""ReSeni" a odstranéni policka "Kli¢ové ¢innosti'"

Pole "Reseni" je v Lean Canvasu malé zamémé. To je v souladu s piistupem Lean Startup
ptistupem k MVP: vyvinuti jednoduchého feseni a ovéfeni, zda funguje. Zaclenéni policka
"Reseni" (v mnozném ¢&isle) do Lean Canvasu zabrafiuje podnikatelim slepé nasledovat svij
prvni napad. Tim, Ze je soucasti Lean Canvasu, podléha ovéfeni — stejné jako jakakoli jina
Cast Business Modelu. Zaroven byla z pavodniho Business Model Canvasu odstranéna
kolonka "Kli¢ové &innosti". To proto, Ze kliGové ¢innosti by mély vyplyvat z "Reseni" poté,

co byly otestovany a ovéfeny prostfednictvim MVP (Maurya, 2016).

e "Klicové metriky" misto "Kli¢ové zdroje"

Kli¢ové metriky byly do Lean Canvasu zavedeny proto, aby majitelé podniku méli moznost
zjistit, zda jsou na spravné cest€. Zpocatku se mohou zacinajici firmy topit v nejraznéjsich
datech a Cislech. Je dilezité rozlisit, ktera z nich jsou dulezita a vypovidaji o ristu. Pouzivani
nespravnych (nebo pfili§ mnoha) ukazateld jako znamek ristu mize vést k obrovskému

plytvani (Maurya, 2016).
Noah Kagan, zakladatel startupu AppSumo.com dokonce tvrdi: Startup se muze zaméfit

pouze na jednu metriku. Musite se tedy rozhodnout, ktera metrika to je, a ignorovat vse

ostatni (Cohen, 2010).
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Proc byly odstranény "klicové zdroje"? Ash Maurya tvrdi, ze v digitdlnim véku neni vyvoj
novych produkta tak naro¢ny na zdroje jako diive. Navic nékteré z klicovych zdroji mohou

spadat i do pole "nespravedliva vyhoda" (Maurya, 2016).

e '"Nespravedliva vyhoda" misto '"Vztahy se zakazniky"

Nespravedliva vyhoda v podnikani je Stitem proti napodobiteliim a plagiatorstvi. Je to ta ¢ast
business modelu, ktera je natolik jedinecnd, ze je velmi obtizné ji napodobit. Kdyz Ash
Maurya piidaval tuto kolonku do §tihlého platna, byl si védom toho, ze jen maloktery startup
najde svou nespravedlivou vyhodu hned. Ze zacatku tvorby Lean Canvasu muze byt toto
policko prazdné. Postupem casu by vSak mélo inspirovat majitele firem k hledani jejich

nespravedlivé vyhody, diky niz je jejich feSeni t€zko kopirovatelné.

Toto policko zaujalo v platné obchodniho modelu misto pole "Vztahy se zakazniky". Je to
proto, ze zacinajici firmy obvykle nestrategizuji své prvni vztahy se zakazniky. Neupravené
interakce vznikaji spiSe na zakladé rozhovori se zakazniky, testovani produkti a zpétné

vazby (Maurya, 2016).

Jak Lean Canvas, tak Business Model Canvas maji své vyhody 1 nevyhody. Ktery z nich si

vybereme, zavisi pfedev§im na thlu pohledu, z néhoz k podnikani pfistupujeme.

Lean Canvas je jednodussi pristup, ktery se zaméfuje na feSeni jednoho problému najednou.
Lze jej pouzit, i kdyz zacinate od nuly, a pomaha vam pfti brainstormingu fesSeni. Je to skvély
zpusob zpusob, jak zacit, pokud chcete nejprve identifikovat problém — a od néj odvodit svij

produkt (Maurya, 2016).

Business Model Canvas obvykle funguje Iépe, kdyz jsme si ovéfili své pocateni hypotézy
a mame jiz tyvoreny produkt produkt nebo sluzby. Pokud se otazky zamétuji na to, jak tento
produkt ucinit ziskove€js§im (nebo ho jinak vylepsit), maze byt platno obchodniho modelu

vhodnym fesenim. Poskytne také ucelenéjsi obraz obchodniho modelu (Osterwalder, 2012).

Lze fici, ze Lean Canvas se vice zaméfuje na to, co je soucasti startupu (Maurya, 2016),

zatimco Business Model Canvas se hloubgji zabyva otazkou jak (Osterwalder, 2012)?
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Bez ohledu na to, ktery z nich si vybereme, nesmime zapominat jej pravidelné aktualizovat.
Startup a ekosystém kolem néj se bude v prubéhu ¢asu meénit a ukolem podnikatele je na tyto

zmeény reagovat (Maurya, 2016).
3.8 Analyza zakazniki

Ash Maurya tvrdi, ze nejrychlejsi zpisob, jak se ucit, je mluvit se svymi zakazniky. Nejvice
rozsitenym prostfedkem k efektivni komunikaci se zdkaznikem je rozhovor neboli interview.
Na rozdil od rozhovoru jsou vefejné prizkumy nebo skupiny respondents v mnoha ohledech
neefektivni, jelikoz v sestaveni prizkumu neni mozné zahrnout v§echny ptipadné odpovédi.
Tyto skupinové vysledky neznazoriuji vSechny slozky u sluzby ¢i produktu, které je potieba
vylepsit. Vefejné prizkumy ¢i skupiny respondentd je vhodné vyuzit az na zakladé jiz
provedenych rozhovort se zakazniky (Maurya, 2016). Interview muzeme definovat jako
organizovang, systematické, na datech zalozené, kritické, objektivni, Setfeni nebo vyzkum
urcitého problému, provadéné za ucelem nalezeni odpovédi nebo feSeni. Vyzkum v podstaté
poskytuje nezbytné informace, které vedou podniky k informovanému rozhodovani, aby se

uspesné vyporadali s problémy (Sekaran, 2017).
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Vlastni prace

3.9 Predstaveni projektu

Pred zvolenim vhodného canvasu je nezbytné podnikatelsky napad prfedstavit, aby bylo
mozné co nejlépe zanalyzovat pozadavky na prvky platna a poté pochopit obsah

vypracovaného business modelu.

3.9.1 Predstaveni projektu QuestRush

Myslenka podnikatelského napadu projektu QuestRush vznikla v pribéhu autorova pracovni
¢innosti v zabavnim pramyslu. Neékolik let autor prace pii studiu pracoval v zabavnich
zafizenich a Unikovych hrach. Vzdy si fikal, ze zakaznici, ktefi vstoupi do zabavniho
sttediska, si odnasi jen zazitek, ale nic hmotného, coz ho trochu mrzelo. Hned v prvnim
ro¢niku v Tiimiakatemia mél tvirce této prace za ukol vytvofit vlastni podnikatelsky projekt
a jelikoz chtél vytvofit trochu inovativni produkt, ktery v Ceské republice nebyl, tak se se
svym spoluzakladatelem rozhodl spojit dva svéty — svét hadanek a dobrodruzstvi
s darkovymi predméty. Autor si totiz fikal, ze v dneSni dobé bonboniéry zabalené do
papirové tasky nebo dalsi reklamni predméty jsou jiz trochu ohrané. Autor prace chtél
vytvorit produkt, ktery bude uplné jiny, nez ktery kdokoliv komukoliv daroval, pfinese
dlouhodobou radost a zazitek uplné kdekoliv a uzivatel si z produktu a zazitku odnese 1 néco

hmotného.

Proto autofi vytvofili zabavny interaktivni dfevény box, ktery kombinuje to nejlepsi
z unikovych her po celém svéte. Projekt QuestRush vyuziva herni prvky, jako jsou logické
ukoly, hadanky nebo Sifry, rozmisténé na boxu a propojené s webovou aplikaci. Diky tomu
QuestRush box buduje napéti, vytvaii nezapomenutelny zazitek a pfinasi radost nejen pro

obdarovaného a divaky.

3.9.2 Vize a hodnoty projektu

Vize projektu:

e Priinasime lidem radost a spolecné zazitky.
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Hodnoty projektu:

e Spoluprace: Spoluprace v tymu pro kvalitu, zdbavu, kreativitu a inovaci.

e Kreativita: Zene produkty vpied. Pomaha tak najit nové cesty pro feseni problémd.
e Inovace: Bofime konvence s pomoci velkych i malych napada.

e Zabava: Zabava pii vymysSleni, zadbava pii praci, zabava davat produkt, zabava

rozbalovat produkt.

3.10 Vybér platna

Vybér canvasu pro projekt QuestRush probihal dle nékolika kritérii, ktera byla bodovée
ohodnocena od 1 do 3 bodu, pfi¢emz nejniz§i mozné ohodnoceni byl 1 bod a nejvyssi mozné
ohodnoceni byly 3 body (Tabulka 3). Dale byla stanovena dulezitost jednotlivych kritérii,
pficemz nejméné dulezité kritérium bylo hodnoceno 1 bodem a nejdilezitéjsi kritérium bylo
ohodnoceno 3 body. (Tabulka 4). Vysledky byly poté vynasobeny a seCteny, pomoci této

metody byl zvolen vhodny néstroj pro navrh business modelu pro projekt QuestRush.

Prvnim kritériem byl cil, ktery autortiv projekt v soucasnosti ma. Dal§im kritériem byla faze
podnikani, ve které se autoriv projekt nachazi. Také se hled€lo na dostupnost literatury,
ktera je pro dané platno dostupna, jelikoz pred praci s kazdym platnem je klicové pochopit
procesy tvorby, strukturu a vnitfnich vazby. DalSim kritériem byla vSeobecna znalost platna,

jelikoz v prab&hu tvorby je vhodné platno konzultovat s odborniky z praxe.

Tabulka 3 Bodové ohodnoceni jednotlivych nastroju

Kritérium Business Model Canvas Lean Canvas
Cil 2 3
Stadium podnikani 1 3
Literatura 2 2
Znalost platna 2 3

Zdroj: vlastni zpracovani

33



Tabulka 4 Vahy kritérii a zobrazeni vysledka

Kritérium Business Model Canvas Lean Canvas
Cil (vaha 2) 2x2=4 3x2=6
Stadium  podnikani [ 2x3 =6 3x3=9
(vaha 3)

Literatura (vaha 3) 2x3=6 2x3=6
Znalost platna (vaha2) | 2x2=4 3x2=6
Celkem 20 27

Zdroj: vlastni zpracovani

3.10.1 Aplikace Lean Canvas modelu na vlastni podnikatelsky projekt

Po zvazeni vSech kritérii a s pomoci bodovaci metody autor prace zvolil na projekt aplikovat
Lean Canvas, ktery upravil Ash Maurya pro potieby lean startupt. Jelikoz je autor prace
student, nemél velky kapital na rozjezd projektu, rozhodl se proto vydat cestou ,lean
startupu”. Autor prace potieboval rychle monetizovat produkt a nemél ¢as na vypracovani
nekolik desitek stran podnikatelského planu. Jeho cilem bylo zkratit dobu uvedeni produktu
na trh a rychle produkt ovéfit na trhu. Hned na zacatku projektu si autor prace stanovil
nékolik pilotnich hypotéz v ramci jednotlivych stavebnich prvkd, které zacal ovérovat na
realném trhu. Diky tomu si autor prace mohl velmi rychle predstavit, jak by projekt

QuestRush mohl fungovat.

Dle doporuceni autor prace zacal s prazdnou Sablonou Lean Canvas, kde postupné
v nastaveném potadi vypliioval jednotlivé bloky, které byly doplnény poznamkami,
obrazky, odkazy, dokumenty a jinymi souvisejicimi informacemi. Cely prubéh tvorby Lean
Canvasu autor prace tvofil se svym spoluzakladatelem projektu a spolecné hledali zptsob,
jak co nejstrucnéji prenést jejich myslenky do Lean Canvasu. Jejich tvrzeni jsou modelované

tak, aby byla konkrétni a stru¢na.
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Obrazek 4 Lean Canvas projektu

Lean Canvas

Reseni
- QuestRush box je originalni
zGzitek a hmotny darek
zaroven.

Problém

- Nemohu najit originalini
darek.

- Nemohu najit zazitek,
ktery si obdarovany bude
moci uzit kdekoliva
kdykoliv.

- Darek je mozné si uzit
kdekoliv.

- QuestRush box je

zabezpeceny Ukoly a

- Dérky, které daruji, tak zGmkem -> otevf’em boxu'
doda obdarovanému pocit

nezanechavaji Sy
dlouhodobou radost a uspokojeni a zazitku.
nadseni. e =
Klicové
Existujici metriky

a |tem0thY - 12 prodanych boxu pres
pfimy prodej + 37 boxu pfes
nepfimy prodej za mésic ->
bod zvratu

- Manboxeo.cz
- Darujtohrou.cz

- Mancrates.com - 90% pozitivni recenze na

- Futurentobox.cz Google a Slevomat

- Unikové hry
- Kazdy 3. zakaznik presdili
svij zazitek na socialnich
sitich

Unikéatni
hodnota

- Reseni QuestRush je
nezapomenutelny
dlouhorvajici zazitek a
vyzva.

- Kvalitni obsah od
prémiovych partnert z
Ceské republiky.

- Po rozbaleni vam zlstane
hra, kterou mazete vénovat
nékomu dalsimu.

Nespravedliva
vyhoda

- Darek Ize vénovat
vicekrat (narozdil od
anikovych her).

Kanaly

- Nepfimy prodej: obchodni
partnefi (Slevomat.cz,
vinafstvi Volarik, kamenné
obchody)

- Socialni média (podpora
pfimého prodeje) - video
scatch takhle to vypadd, kdyz
pFedavam flasku / QuestRush

- Komunita -> nabalovat na
sebe lidi - IG, FB, Pinterest, YT

Zakaznické
segmenty

- Muzi/zeny ve véku

25 - 50 let, zaméstnani,
minimalné stfedoskolské
vzdélani, bydli ve vétsich
méstech - Praha, Brno...

- Zajmy: cestovani,
dobrodruzstvi, gastronomie,
pratelé, partner/partnerka,
anikoveé hry, sport.

- Dlouhodobéjsi vztah s
obdarovanym (Tataq,
mama, bratr, sestra,
piitelkyné, zena, muz).

Struktura nakladd

Fixni néklady: 42 485,- [ mésic (najem, hosting webu, mzdy...)

Postovné a balné: 123~ (doruéeni na adresu), 113,- (poboéka
Zasilkovna)

Variabilni naklady na jeden box: 929,- (box, visaci zamek, petlica...)

Nepfimy prodej: 899,
+908,- (provize obchodnimu partnerovi

Toky pfijmu

Pfimy prodej: 899,- (variabilni naklady/box) + 123,~
+1768,- (marze) = 2790,-

(postovné a balné)

(variabilni nakladg/box +113,- (postovné a balné)
+579,- (morze) =2499,-

Zdroj: vlastni zpracovani

Problémy

Prvni problém, ktery autor prace identifikoval je ten, ze 1idé nemohou najit originalni darek.

Klasické darky, jako jsou bonboniéry, obleCeni ¢i elektronika, které kazdy jiz nekolikrat

daroval, jsou ohrané a obdarovaného jiz n€jak moc neptekvapi. K tomuto problému se poji

také skuteCnost, ze mnoho darkt za sebou nema zadny ptibéh.

Druhy identifikovany problém je takovy, ze si vétSinu zazitka lidé nemohou uzit kdekoliv a

kdykoliv, ale musi za zazitkem jezdit. VétSina zabavnich center se nachéazi ve velkych

méstech v Ceské republice a musi se za nimi dojizdét, coz mize byt pro rodinu ¢i pratele

komplikované. V souvislosti s pandemii Covid-19 lidé také omezuji kontakty a boji se

setkévat s ostatnimi pfimo v zabavnich centrech nebo na vefejnych mistech.
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Tteti identifikovany problém je ten, ze darky, které lidé daruji dost ¢asto nezanechavaji
dlouhodobou radost a nadseni. U dospélych se postupné vytratila radost z rozbalovani darku,
kterou mivali v détskych letech. Darky se obvykle bali do darkového papiru nebo darkové

tasky, ale nadSeni z rozbalovani darku neni takové, jaké by mélo byt.

Zakaznici

Zakaznici projektu QuestRush jsou definovani jako zeny 1 muzi ve véku 25-50 let, ktefi jsou
zaméstnani nebo podnikaji na volné noze, maji minimalné stfedoskolské vzdeélani a bydli ve
vétSich méstech s poctem obyvatel nad 10 000. Jejich z4jmy jsou: cestovani, poznavani
novych véci, dobrodruzstvi, ptatelé, gastronomie, kvalitni produkty, unikové hry ¢i

sportovni aktivity. Dale maji zdkaznici maji s obdarovanym dlouhodobéjsi vztah.

Na mladsi zakazniky projekt necili z dGvodu vyssi ceny a prémiovosti produktu a naopak na
star§i zakazniky projekt necili z davodu vyssi uzivatelské Grovné manipulace s chytrym

telefonem ¢i pocitacem.

Unikatni nabidky hodnoty

V této Casti platna jsou sepsany véci, kterymi projekt upouta pozornost pied konkurenci.
Prvni unikatni nabidka hodnoty je takova, ze se jedna o nezapomenutelny dlouhotrvajici
zazitek a vyzvu. Dale pak QuestRush box upoutava pozornost kvalitnim obsahem od
prémiovych partnert z Ceské republiky a také po otevieni boxu uZivateli ziistane hra, kterou

muze darovat nékomu jinému.

ReSeni

Problémy definované v tvodu maji n€kolik feseni. Prvni feSeni je, ze QuestRush box je
nezapomenutelny dlouhotrvajici zazitek diky Sifram a ukolim, které jsou na boxu
rozmisténé a propojené s webovou aplikaci. Uvnitf boxu je hmotny obsah. V dnesni dob¢ je
popularni, ze je mozné si darek uzit kdekoliv a kdykoliv. Unikatni dobrodruzstvi pfi
otevirani boxu i jeho obsah Ize zazit kdekoliv: na oslavé v parku, na navst€vé u znamych
nebo doma. Diky tomu, ze je QuestRush box zabezpeCeny zamkem, obdarovany nemuze

rozbalit darek hned v prvnim momenté po obdrzeni, ale je tfeba projit procesem otevirani
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boxu, tedy feSenim ukolt a hadanek. QuestRush box tak obdarovanému doda pocit napéti,

uspokojeni a zazitku.

Kanaly

V tomto bloku byl diraz kladen na to, jak se produkt dostane k zakaznikim. Pole je
rozdeleno do dvou hlavnich ¢asti, na pfimy a neptimy prodej. Pfimy prodej je pfes vlastni e-
shop. Neptimy prodej je pies obchodni partnery, priméarné pres zazitkovy server Slevomat.cz
a vinafstvi Volafik. Pokud jde o marketingovou podporu pro pfimy prodej, hlavni zaméteni
je na kratka reklamni videa, ktera produkt potencionalnim zakaznikiim pfedstavi. Daraz je
také kladen na fotky, které budou predstavovat produkt v akci, tedy naptiklad na oslavé i

vedirku.

Toky prijmu

Pro tvorbou ceny se projekt QuestRush rozhodoval mezi tfemi moznostmi tvorby ceny —
mezi nakladove, poptavkove a konkurencné orientovanou tvorbou ceny. V canvasu je cena
vytvorena pomoci kombinaci dvou metod, a to nakladové a konkuren¢né orientovanou

tvorbou ceny. Diraz je kladen primarné na nakladové orientovanou tvorbu ceny,

konkurence je vyuzivana k ovérovani, zda se od ni projekt pfili§ cenové nevychyluje.

Prodejni cena QuestRush boxu je pro piimy prodej stanovena na: 2790,- a pro nepiimy

prodej na 2499, -.

Struktura nakladu

Naklady na projekt QuestRush box jsou fixni a variabilni.

Fixni naklady jsou néaklady, které se vyskytuji stale a jejich celkova vyse se pii zvySovani

o, e

nepodafi prodat nebo vyrobit ani jeden kus produktu. Fixni naklady se mohou zménit, méni
se ale obvykle jednorazové. Napiiklad pokud by bylo nutné zajistit vétsi (drazsi) skladovaci

prostory.
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Variabilni naklady jsou naklady promeénlivé a vznikaji v prubéhu hlavni Cinnosti. Jejich
velikost se méni podle velikosti produkce. Vyrobeni kazdého kusu produktu znamena

zvySeni nakladu o urcitou Castku.

Tabulka 5 Variabilni naklady na box s obsahem

Polozka Naklad
Drevény box 110,-
Visaci zamek 50,-
Petlice 10,-
Potisk boxu 130,-
Ryzlink vlassky 2019 Perna 180,-
Sauvignon 2019 Perna 180,-
Gran Moravia Cri Cri40 g 30,-

Solené tyCinky Valledoro Salteli Grissini | 44,-

Horké cokolada Janek 80,-
Prémiovy extra dzem Volaiik Palava 35,-
Prace brigadnika 50,-
Variabilni naklady celkem 899,-

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 6 Postovné a balné (doruceni na adresu)

Polozka Naklad
Krabice papirova 23,-
Bublinkova folie 10,-
Etiketa 1,-
Postovne 89,-
PoStovné a balné celkem: 123.-

Tabulka 7 Postovné a balné (doruceni na pobocku Zasilkovna.cz)

Zdroj: vlastni zpracovani

Polozka Naklad
Krabice papirova 23,-
Bublinkova folie 10,-
Etiketa 1,-
Postovne 79,-
PoStovné a balné celkem: 113.-

Zdroj: vlastni zpracovani

39




Tabulka 8 Fixni naklady

Polozka Naklad za mésic

Pronajem sdilené kancelare / skladu 425,-

Poplatky za internet (mési¢ni poplatek) 750,-

Poplatky za telefony (meésicni poplatek) 1 000,-

Hosting webu (mési¢ni poplatek) 110,-
Platebni brana 200,-
Mzdy 40 000,-
Fixni naklady celkem 42 485,-

Zdroj: vlastni zpracovani

Kli¢ové metriky

Mezi klicové metriky patii kladné recenze na Google a Slevomat, protoze spokojenost
zakaznika je velmi dilezita. Cilem je pravidelné prodavat 65 boxi mésicné, to se projekt
dostane na bod zvratu. V neposledni fad¢ je tfeba mit marketing zalozeny na word-of-mouth

a k tomu pomuze sdileni zazitku zakaznika na socialnich sitich.

Nespravedliva vyhoda

Nespravedliva vyhoda projektu je takova, ze oproti inikovym hram je mozné darkovy box

po odehrani darovat nékomu jinému.

3.11 Analyza zakazniki

Hlavnim zamérem této analyzy bylo zjisténi preferenci zakaznikti pro projekt QuestRush a
vyhodnoceni z&jmu o originalni darkové predméty. Celkem bylo dotazano 104
respondentul, z nichz bylo 63 Zen a 41 muzu. Respondenti byli rozdéleni do nékolika

veékovych kategorii, nejvétsi procento bylo ve vékové kategorii 25 az 35 let (34 %), 26 %
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respondentu patii do vékové kategorie 36 let az 45 let, ve v€ku 46 let — 55 let celkem 22 %
a nejmensi skupinu (18 %) tvoti respondenti ve véku 56 let a vice. Nejvetsi cast
respondentt pochazela z hlavniho mésta Prahy (22 %), druhé nejvétsi zastoupeni mél
Stiedodesky kraje (16 %), dale pak kraj Vysogina (14 %), Ustecky kraj (12 %), Plzeiisky
kraj (11 %), Jihomoravsky kraj (9 %), JihoCesky kraj (8 %) a ostatni kraje (8 %).

Déale jsou predstaveny otazky dotazniku a jejich vyhodnoceni.
Otazka ¢. 1: V jakych mésicich nejcastéji nakupujete darky?

Graf 1 — Vlastni zpracovani autora na zaklad€ dotazniku

V jakych mésicich nejcastéji nakupujete darky?

103 odpovédi
Leden 24 (23,3 %)
Uner 21(20.4 %)
Efezen 18 (17,5 %)
Duben 21 (20,4 %)
Kvéten 25 (24,3 %)
Cerven 21 (20,4 %)
Cervenec 16 (15,5 %)
Srpen 20 (19,4 %)
Zari 20 (28,2 %)
Rijen 50 (48,5 %)
Listopad 85h (82,5 %)
Prosinec 81 (78,6 %)
20 40 G0 a0 100

Zdroj: vlastni zpracovani

Vétsina respondent nakupuje darky fijnu, listopadu a prosinci.
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Otazka ¢. 2: Jaké zarizeni vétSinou pouzivate, kdyz nakupujete darky na internetu?

Graf 2 — Vlastni zpracovani autora na zakladé dotazniku

Jake zarizeni vétsinou pouzivate, kdyz nakupujete darky na internetu?

101 odpovédi

@ Smartphone
@ Hotebook

@ Stolni poditac
& Tablet

Zdroj: vlastni zpracovani

49,5 % dotazanych vyuziva k nakupu smartphone, dale pak 37,6 % vyuziva notebook, 10,9

% pouziva stolni pocitac a 2 % tablet.

Otazka ¢. 3: Pro jakou prilezitost nejcastéji kupujete darky?
Graf 3 — Vlastni zpracovani autora na zakladé dotazniku

Pro jakou prilezitost nejcastéji kupujete darky?

104 odpovédi

K narozenindm

K wyroci

Ke svatku

K Vanocam
Svatba

Jen tak pro radost

34 (80,8 %)

38 (36,5 %)
96 (92,3 %)

41(39.4 %)

Zdroj: vlastni zpracovani
Vétsina dotazanych nakupuje darky k Vanocim (92,3 %) a k narozeninam (80,8 %). Dale

jsou darky nakupovany také jen tak pro radost (39,4 %), ke svatku (36,5 %), k vyroci
(19,2 %) a ke svatbe (6,7 %).
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Otazka ¢. 4: Pro koho nejcastéji vybirate darek?

Prevazna cast dotazanych nakupuje darky pro matku (72,1 %), pro otce (53,8 %) a pro
pritele (43,3 %). Dale pak pro babicku (37, 5 %), pro pritelkyni (23,1 %), pro kamarada
(21,2 %) pro dédecka (20,2 %), pro syna (18,3 %), pro dceru (18,3 %), pro manzela (12,5
%), pro kolegu v praci (12,5 %), pro manzelku (4,8 %) a pro §éfa v praci (3,8 %).

Otazka ¢. 5: Podle ¢eho jste se naposled rozhodovali pri vybirani darku na internetu?
Pro dotazané je nejdulezitéjsi cena (56,7 %) a originalita darku (51,9 %). Dalsimi kritérii
jsou doprava zdarma (36,5 %), vzhled e-shopu (31,7 %), kvalita darku (28,8 %), §iroka
nabidka produktt (23,1 %) a moznost upravy darku na miru (6,7 %).

Otazka ¢. 6: Kdyz jste naposledy vybirali darek, premysleli jste nad tim, ze byste
darovali zazitek?
66,3 % respondentli piemyslela naposledy, kdyz vybirali darek nad tim, Ze by darovali

zazitek, zatimco 33,7 % nad touto moznosti nepremyslelo.

Otazka ¢. 7: Dokazete si predstavit, ze byste pro rozbaleni darku pouzivali aplikaci ve
smartphonu?
77,5 % dotazanych si dokaze predstavit, Ze by pro otevirani darku vyuzivali sviij

smartphone, zatimco 22,5 % respondentt si to predstavit nedokaze.

Otazka ¢. 8: Jaky pribéh hry byste obdarovanému vybrali?

Graf 4 — Vlastni zpracovani autora na zaklad€ dotazniku

Jaky pfibéh hry byste obdarovaneému vybrali?

104 odpovédi
Historicky (Poklad Aztéki) 30(28,8 %)
Sci-fi (Star Wars) 2310(22,1 %)
Detektivni {Sherlock Holmes) 61 (58,7 %)
Romanicky (Titanic) 24 (231 %)
Dobrodruzny (Tajuplny ostrov) 65 (62,5 %)

Zdroj: vlastni zpracovani
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Nejvétsi zajem mezi respondenty vzbudil dobrodruzny ptibéh (62,5 %) a detektivni piibéh
(58,7 %). Déle pak historicky piibéh (28,8 %), romanticky pfibéh (23,1 %) a sci-fi ptibeh
(22,1 %).

3.11.1 Shrnuti analyzy zakazniki

Odpoveédi na prvni skupinu otazek (¢.1 az 5) poskytly dilezity prehled o preferencich
zakaznik pfi nakupovani darkd. Prvni otazka ukazuje, kdy lidé nejvice nakupuji darky a
projekt QuestRush tak podle toho muze naplanovat své marketingové aktivity. Je vidét, ze
lidé na Vanoce zacinaji nakupovat jiz v zafi, proto je pro projekt dulezité, aby byl v tento
meésic svymi skladovymi zasobami na obdobi pred Vanocemi piipraven. Z druhé otazky je
ziejmé, ze stale vice lidi k nakuptim na internetu vyuziva sviij smartphone, tim padem je
pro projekt QuestRush zasadni, aby mél vS§echny prodejni kanaly optimalizované prave na
smartphone. Dal$i dvé otazky poskytuji pfehled o tom, k jaké pfilezitosti se darky
nejcastéji zakupuji a kdo je nejcastéji obdarovany. Podle odpovédi na otazku €. 5 je
ziejmé, ze pii vybirani darku hraje nejvétsi roli cena a originalita darku. Dale je pak pro
zakazniky dulezita doprava zdarma, vzhled e-shopu a kvalita darku. Tyto informace l1ze
nasledné vyuzit pro rozhodovani o optimalnim sortimentu nabizenych produktt,

k cenotvorbé a marketingové komunikaci. Z otazky €. 6 1ze pochopit, ze trend s darovanim
zazitkld na trhu je velmi vyznamny. Otazka ¢. 7 informuje projekt o tom, Ze nemusi mit
obavu vyuzivat QR kody na svych produktech, jelikoz uz jsou mezi lidmi dostate¢né
roz§ifené. Odpoveédi na otazku €. 8 davaji projektu podnéty, do jakych prostiedi by mél

zazitky stylizovat.

V prabéhu dotazovani zakaznikt bylo také provedeno né€kolik rozhovora se zakazniky,
které ovérovaly dulezité informace o tom, zda si lidé opravdu za pfidanou hodnotu unikatni
hry v pribéhu rozbalovani darku chtéji priplatit a zda QuestRush box vnimaji jako

originalni darek.

44



4 Potencial a moZnosti rozvoje projektu

V soucasné dobé kazdorocné velmi stabiln€ roste trh s darkovymi predméty a celkové

muzeme zaznamenat narust prodeju v oblasti e-commerce také diky pandemii covid-19.

Projekt QuestRush se téchto dvou trendu chopil a je prvni svého druhu, ktery vyrabi unikani
darkové boxy zabezpeCené zamkem, propojené se hrou a naplnéné prémiovym obsahem.
Projekt QuestRush miuze jit piikladem ostatnim vyrobcim darkovych predméti a mize

pomoci zménit trh pomoci kombinaci darkovych predméta a zazitku.

V soucasné dobé¢ projekt QuestRush nabizi pouze jednu edici svého produktu, do budoucna
by bylo vhodné, aby edic bylo vice a zakaznici méli moznost §ir§iho vybéru. S tim se poji
navazani spoluprace s novymi dodavateli obsahu nebo s dal§imi zazitkovymi servery, které

by boxy prodavaly.

Projekt QuestRush by také nemél zapominat na B2B sektor, na ktery se projekt v soucasné
dobé moc nezamétuje. V dnesni dobé je na trhu prace velky boj o zaméstnance a  unikatni
darkové predméty mohou pfispét k vétsi spokojenosti zameéstnancti ve firmach. Obzvlasté
v pfedvanocnim obdobi by projekt QuestRush mél zvazit vstup na B2B trh a navazat
spolupraci s firmami, které by darkové boxy mohly darovat svym zaméstnancim nebo

obchodnim partnertim.

Dalsi moznost rozvoje projektu je posileni marketingovych aktivit. Projekt se nyni zamétuje
na nepfimy prodej pomoci stavajicich obchodnich partnert, ale mél by se také zamérit na
posileni pfimého prodeje pomoci marketingovych aktivit. Jednim ze soucasnych
marketingovych trendu je spoluprace s influencery ¢i blogery, ktefi jiz maji velkou zakladnu
sledujicich na socialnich sitich. Jeden reklamni pfispévek na jejich profilu mize ptilakat

desitky az stovky zakaznikd.
Také je klicové sledovat trendy na trhu s darkovymi predmeéty, jelikoz trh stale roste a

rychle se méni je potieba se dynamicky rozhodovat, ke kterym trendam se pfipojit a které

nestoji za pozornost a za vynalozené zdroje.
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S Zavér
S nejvétsi pravdépodobnosti neexistuje dlouhodobé udrzitelné podnikani, které by nemelo

ujasnéné zakladni podnikatelské otazky. Za ucelem stalého generovani zisku musi kazdy

podnik sledovat aktualnost a relevantnost svych produktt, sluzeb a technologii.

Konkrétni nastroje pro tvorbu business modell autor zobrazuje pomoci dvou
nejpouzivangjSich platen a to Business Model Canvasu a Lean Canvasu. Ob¢ platna jsou
velmi uZziteCné nastroje, které pomahaji podnikiim ujasnit si celkovy pohled na podnikani a
podniknout kroky k vybudovani udrzitelného podniku. Na zvySujicim se poctu literarnich
zdroju za posledni dobu je vidét, Ze se tyto nastroje stavaji znaméjsi a vyuziva je ¢im dal tim

vice podniki na trhu.

Cilem této bakalarské prace byl popis podnikatelského zaméru QuestRush a navrzeni jeho
business modelu. V teoretické Casti se autor prace zaméfil na definici samotnych pojmu, dale
jsou nastroje detailn€ji zkoumany a popisovany z hlediska struktury, procesu tvorby a
vyuziti nastroje pro tvorbu business modeld. Za primarni odbornou literaturu v této Casti
slouzila kniha Tvorba business modeli od Alexe Osterwaldera a Yvese Pigneura. Co se tyCe
vysvétleni problematiky Lean Canvasu a The Lean Startupu, v téchto kapitolach byla
zakladni literaturou Lean Podnikani od Ashe Mauryi, ktery je autorem Lean Canvasu a také

Eric Ries, ktery je autor publikace The Lean Startup.

Metodika Lean Startupu je zalozena na neustalé komunikaci a vytvareni produktt spole¢né
se zakaznikem, ktera je klicem ke zlepSovani produktu a procesti podniku. Teoretické

poznatky z teoretické Casti byly vyuzity v Casti praktickeé.

V praktické ¢asti byla stanovena kritéria a byl vybran vhodny nastroj pro business model pro
autoruv podnikatelsky napad. Vybrany nastroj byl posléze vyuzit k vypracovani samotného

business modelu podnikatelského napadu podle stanové struktury, procest a pristupt.
Vysledny navrh business modelu rozkryva jeho zakladni prvky a objasiiuje vnitini vazby pro

fungovani podnikatelského napadu, dale pak odpovida na zakladni podnikatelské otazky a

diky tomu napliiuje vybrany business model hlavni podstatu svého vyuziti.
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7 Prilohy

Priloha 1 Darkovy box QuestRush s webovou aplikaci

Zdroj: vlastni zpracovani
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Ptiloha 2 Sifra na boxu

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 3 Obsah boxu

Zdroj: vlastni zpracovani
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