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) Platno Podnikatel'ského Modelu

Popis podnikanie na jednu servitku!
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Koncept vytvoril Alexander Osterwalder v roku 2008.

Strategicky manazérsky nastroj vo forme Sablony na vyvoj novych alebo dokumentaciu
existujucich alebo buducich podnikatel'skych modelov.

Prezentovany je vo forme grafickej tabulky s prvkami popisujucimi ponukovu hodnotu
firmy alebo produktu, infrastrukturu, zakaznikov a financii.

Pomaha firmam pri zosuladovani ich ¢innosti tym, Ze ilustruje potencialne vyhody a
rezervy.



https://en.wikipedia.org/wiki/Alexander_Osterwalder

9 blokov =1 pohlad

} . Klientské segmenty - kto su moji klienti?
2. Ponuka hodnoty - aké potreby klientov uspokojujem? Ake problémy
klientov riesim?

3. Kanaly - akymi cestami doruCujem moju hodnotovu ponuku? A

4. Vztahy s klientmi - akym sp6sobom udrziavam vztah s mojimi klientmi? f)

5. Zdroje prijmov - aké prijmy generujem pri dorucovani mojej hodnotovej ',"
ponuky?

6. Klacéoveé zdroje - bez koho a ¢oho neviem dorucit moju ponuku? e _

7. Klacéoveé aktivity - Co nevyhnutné musim robit aby som dodal? il =

8. KIucoveé partnerstva - bez akych partnerov sa nezaobidem pri dodavani

hodnotovej ponuky? @

9. Nakladova struktura - ake hlavne elementy nakladov musim pokryt pri \
dodavani hodnotvej ponuky?




p Kedy pouzit platno?

1. Porovnat sa s 2. Zmenit 3. Vylepsit
» konkurenciou » Ponukovu hodnotu » Podnikatel'sky plan
> trendami » Podnikanie

> Klientské segmenty
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Vytlaéte si ho vo vel'mi velkom formate.
Nalepte si ho na stenu.
Vyplite ho pocas brainstormingu.

PisSte len odrazky a najdolezitejs
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Pouzite farebné lepky.
Lepky vymienajte za nové ak treba - noveé napady

Doprajte si &as, kludne sa k myslienkam vratte ak treba.
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Vzor

e S N HODNOTOVA VZTAHY S KLIENTSKE
@ KEUCOVI PARTNERIL @ KLEUCOVE AKTIVITY PONUKA KLIENTMI

SEGMENTY

Ako spravuieme nas vztah

Kto nam najviac pomaha? Co robime? Ako pomahame? : :
s klientmi?

Komu ideme pomdct™?

Bgﬂ KIEUCOVE ZDROJE KANALY

Co potrebujeme a ¢o mame? Ako sa klienti o nas
dozvedia a ako im dodame
ponuku?

Aké typy ndkladov mame? Aké 50 zdroke nasich prijmov a trzieb?




) ZACINAME

Mapujeme oblasti, ktoré nam prinasaju PENIAZE.

Klienti a segmenty.
Hodnotova ponuka.
Vztahy s klientmi.

Kanaly.

Hlavne Cinnosti a aktivity.
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p1. Klienti

“POZNAJ SVOJHO KLIENTA"

»  Komu ponukame produkty/hodnotu?

» Kto potrebuje nase riesenie?

» Ktori klienti ako prvivyuziju nase produkty?

»  Kto mbéze mat zaujem ?

» Aké skupiny/segmenty klientov vieme oslovit?




2. PONUKANA HODNOTA

“Pozerame sa o¢ami klienta na to, ¢o ponukame.”

> Co konkrétne pontkame?
» Akym jedinecnymi vlastnostami disponuje nas produkt?
> Novota, vykon, prisposobenie
> Ni2Sia cena
> Dizajn "'||||||||
Pomoc vykonat pracu I”I
Znizenie nakladov
Znizenie rizika
Dostupnost
> Pouzitel'nost a vhodnost
> Kupili by sme si to? Ponuka to aj niekto iny?
> Akym jedinecnym sp6sobom vieme pomoct nasim klientom dosiahnut ich ciele?
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> 3. VZTAHY S KLIENTMI

»  Akym spOsobom ziskavame a oslovujeme klientov? \ D

»  Akymi sposobmi sivieme klientov udrzat® ’
» Ktoré dodatoéné sluzby vieme ponuknut klientom? ! W4
> Moznosti:

> (Osobna asistencia

> Samoobsluha

> Automaticke sluzby

y.



) 4. KANALY

»  Akym sp6sobom vieme doru€it produkt alebo sluzbu ku klientom?

» Ako viem Co najefektivnejSie odkomunikovat nasu ponuku?

» Sumoje cielove skupiny schopné dostat nas odkaz? .

» Ako vieme poskytovat naslednu podporu?




» Ake kl'uCove aktivity si vyzaduju
> Nasa hodnotova ponuka?

) 5.KLUCOVE AKTIVITY

Co musim urobit aby nas podnikatel'sky model fungoval?
> Vztahy s klientmi?

“a
> /Zdroje prijmov? /\ ;;

» Kategorie: vyroba, rieSenie problemov, platforma/sw
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> MAME DEFINOVANE ...

... oblasti, ktoré nam prinasaju PENIAZE :

Klienti a segmenty
Hodnotova ponuka
Vztahy s klientmi

Kanaly

Hlavné cinnosti a aktivity
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> POKRACUJEME ...

... a mapujeme oblasti, ktoré nas stoja PENIAZE:

1. KlucCovi partneri
2. Klucove zdroje




> 6.KLUCOVI PARTNERI

Akych partnerov nevyhnutne potrebujeme pre podnikanie?

»  Kto su nasi klticovi partneri? Kto st nasi kl'ucovi dodavatelia?
» Aké dblezité a nevyhnutné zdroje od nich ziskavame?

» Hlavneé typy partnerstiev: ‘ ‘
~  Strategicke aliancie.
- Spoloéné podniky na rozbeh nového podnikania. A
- Spojenectva na dodavatelsko-odberatelskej baze. / ’
> Motivacia veduca k vytvoreniu partnerstva:

-~ Uspory z rozsahu a optimalizacia. =)
> Znizovanie neistoty a eliminacia rizika. o g

. . Al vl , . ., y SO
> Ziskanie d0lezitych znalosti, zdrojov a aktivit. 4




) 7.KLUCOVE ZDROJE

Aké nevyhnutné zdroje potrebujeme pre podnikanie?
» Klucove zdroje
> Fyzické: vyrobné haly, linky, budovy, dopravné prostriedky, stroje,
predajne, distribucné siete.
> Intelektualne: znacky, unikatne znalosti, partnestva, patenty
databazy klientov.

> Ludskeé: kl'uCovi zamestnanci alebo externi spolupracovnici
> Finanéné: hotovost, pracovny kapital, financné garancie,

odmeniovacie schémy (opcny zamestanencky plan)




p A NA KONIEC. ...

... definujeme ¢o ovplyviuje nas zisk:

1. Nakladova strukura
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2. Zdroje prijmov




> 8. NAKLADOVA STRUKTURA

Naklady ovplyviiujuce nase podnikanie.

» Ktoré su nase hlavne naklady?
» Ktoré klicove zdroje nas stoja najviac penazi?
» Ktoré hlavne aktivity su najdrahsie?

» Naklady maju nasledovne charakteristiky:
> MoOzu byt fixné alebo variabilne
>~ Uspory z rozsahu
>~ Uspory z ¢innosti (marketing pre viacero distribu¢nych kanalov) A



) 9. ZDROJE PRIIJIMOV

» /a Co su ochotniklienti naozaj platit?

» /acCoteraz platia a ako?

» Ako by chceli platit?

» Ako kazdy jednotlivy zdroj prijmov prispieva k celkovym vynosom?
» Vieme generovat opakujlce sa prijmy?




) 9. ZDROJE PRIIJIMOV

Sposoby ako ich vytvarat ...

> Predaj aktiv(auta, knihy, spotrebna elektronika, ..)

» Poplatok za pouzivanie (hotel: cena/noc, mobilny operator:
pretelefonované minuty, donaskova sluzby: cena za dorucenie, ...)

» Predplatné (NETFLIX: pozeranie, posilfovne: cvicenie, ...)

» PoziCanie, prenajom, leasing: auta, kolobezky

» Licencovanie: patenty, hudba, dizajn, ...

> Prijemzainzerciu

» Sprostredkovatel'ské poplatky







KVETINARKA - NOVY
PODNIKATELSKY MODEL

HODNOTOVA PONUKA

- predaj éerstwych kvetov na objedndvku z domu
- predaj réznych dizajnowych doplnkov

(vazy, kvetindée) v SirSom rozsahu

- otovrené nonstop - prijem objedndvok

- osobny kontakt s klientom cez online
komunikdciu (FCB, skype)

- schopnost odporuéit dizajn podfa rozpottu a

KLUCOVE ZDROJE selania Kiienta
- doruéenie objednévky najneskér do 12 hodin

- ja a moja rodina - predpredaj za zwyhodnené ceny

- databdza klientov - PROGRAM: mesaéné sporenie na kvety

- vernostny program a automatické doruéenie kvetov
- predaj pravnickym osobam (rastlinnd a kvetna
vyzdoba)

NAKLADOVA STRUKTURA

- marketing
- web

- kvety

- kuriér

- internet




b Dakujem za pozornost




