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Tvorba udrzatelného obchodného modelu

V tomto tréningovom materiali sa dozviete o udrzatelnom biznis modeli Canvas, ktory slGzi na
rozvoj obchodne;j stratégie. Hoci existuje viac spésobov, ako mozno rozvijat biznis model, Canvas
je jednym z najpouzivanejSich a pomaha vam vytvorit vizualnu prezentaciu vasho podnikania.
Biznis model sa mdéze casom menit, preto ho priebezne aktualizujte. Odporiu¢ame pouzit
udrzatelny variant biznis modelu, ktory vam poméze zvazit dalSie dopinky a zamerat sa na viaceré
aspekty, ktoré vam pomézu urobit vas podnik udrzatelnejSim.

Biznis model Canvas (BMC) vychadza z myslienok Alexandra Osterwaldera. Hoci sa najcastejSie
pouziva zakladny model, v poslednych rokoch sa ¢oraz viac dostava do popredia prave jeho
udrzatelna verzia, ktora sa zameriava aj na ekologicky a socialny dopad podniku.

Ak ste absolvovali modul “28" o prieskume, méze vam to pomoct rychlejSie vytvorit BMC.
Prieskum je vS8ak mozné urobit aj pocas tvorby BMC.

Udrzatelny BMC pozostava z jedenastich krokov, ¢o je o dva viac ako zakladny BMC. Na konci
tohto modulu najdete priklady, ktoré vam pri vypracovavani BMC pomézu. Majte na paméti, Ze
BMC je potrebné priebezne aktualizovat tak, aby odrazal meniace sa podmienky podnikatelského
prostredia. Tento modul vas prevedie vSetkymi jedenastimi krokmi udrzatelného BMC.

Krok 1: Poniukana hodnota: Ide o hodnotu, ktoru prinaSate zakaznikovi, resp. aky problém pre
zékaznika riesite. Pri tomto kroku v BMC, je potrebné zvazit nasledujlice otazky:

e Aku hlavni hodnotu prinaSate zakaznikovi?
e Ktoré potreby zdkaznika uspokojujete?

Ponukanu hodnotu méze byt tazké vizualizovat. Preto sa v moduloch o hodnote vasho produktu
nachadza podrobné vysvetlenie.

Krok 2: Zakaznicke segmenty: Rozdelte svojich zakaznikov do skupin podla S$pecifickych
vlastnosti, ktoré ich vymedzuju. Zamyslite sa na tym, akého zakaznika chcete oslovit. Pri popise
segmentov zakaznikov zvazte nasledujuce otazky:

e Pre ktoré skupiny vytvarate hodnoty?

e Aké su rozdiely medzi segmentmi zakaznikov?

e Kto je vasim najdolezitejSim zakaznikom?
Ak ste robili "Prieskum trhu zhodnocovania plastov", tak vam to znie dost povedome a urcite ste
sa uz zamyslali nad Specifikami tykajucimi sa vasej spolo¢nosti. Majte na pamati, ako méze byt

vas produkt zamerany na rézne segmenty zakaznikov.

Krok 3: Distribucné kanaly: Zadefinujte, ako sa vas produkt alebo sluzba bude dostavat k
zadkaznikom. Budete ich distribuovat cez kamennu prevadzku, virtualne alebo fransizou?
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Distribu¢né kanaly totiz budi ovplyvriovat velku Cast vasej organizacnej Struktury. Odpovedzte
na nasledujuce otazky:

e Prostrednictvom ktorych kanalov dostanete vas produkt alebo sluzbu k zakaznikom?
e Ktoré kanaly funguju najlepSie? O ktoré maju zakaznici aktualne najvacsi zaujem?

o Kolko stoja?

o Ako sa daju integrovat do vasej rutiny a do rutiny vasich zakaznikov?
e Chcete ziskat spatnu vazbu?

o Je zakaznik ochotny poskytnut spatnu vazbu?
e Mozem si sam sledovat predaj a komunikaciu cez tieto kanaly?

Pri vytvarani distribu¢nych kanalov na socialnych médiach nezabudajte, Ze existuju spoloc¢nosti,
ktoré mozu socialne média/marketing robit za vas, ak na to sami nemate cas alebo skusenosti.
Efektivna pritomnost na socialnych médiach si vyzaduje cas, preto pocitajte s tym, Ze to moze
trvat dlho. Ak potrebujete formulare spatnej vazby alebo kontaktné formulare, existuju hotové
S8ablény a programy, pouzitim ktorych usetrite svoj ¢as.

Krok 4: Vztahy so zakaznikmi: Tento krok vam poméze rozvinut to, ¢o povazujete za doélezité v
kontakte so zakaznikom. Cielom je efektivne vyuZivat r6zne dostupné kanaly tak, aby sa vytvoril
dlhodoby vztah. Snazte sa okolo svojho produktu alebo sluzby vystavat komunitu. Zvazte
nasledovné otazky:

e Aky vztah vyZaduje cielovy zakaznik?
o Existuju rozdiely medzi cielovymi zakaznikmi?
e Ako integrovat do svojho podnikania budovanie vztahu so zakaznikmi?
e Chcete mat online alebo offline kontakt?
e Budete tento kontakt realizovat sami?
o Definujte ako mate v plane vytvarat dlhodoby vztah so zakaznikmi.

Krok 5: Klucové zdroje: Klucové zdroje su prvky, ktoré potrebujete na to, aby vase podnikanie
fungovalo. To, ¢o potrebujete, zavisi od druhu podniku, ktory mate. PoloZzte si nasledovné otazky:

o Aké klucové zdroje si vyzaduje vaSa ponukana hodnota? Zadefinujte vSetko, ¢o budete
potrebovat k vykonavaniu kltucovych cinnosti (fludské zdroje, fyzické zdroje, financné
zdroje, dusevné zdroje).

e Aké zdroje su najddlezitejSie v distribucnych kanaloch, vztahoch so zakaznikmi a zdrojoch
prijmov? Co je klu€ovym aspektom vasej spoloénosti?

Krok 6: Kluc¢ové aktivity: Na to, aby vasa firma fungovala ¢o najefektivnejsie, su potrebné ré6zne
¢innosti (obchod, vyroba, komunikacia, marketing...a iné). Otazky, ktoré si treba polozit v suvislosti
s kltucovymi aktivitami v BMC, su teda nasledovné:

o Aké klic¢ové Cinnosti vykonavate sami?

e Ktoré klucové Cinnosti zadavate externym dodavatelom?

e Ktoré Cinnosti su dolezité v ramci distribu¢nych kanalov, vztahov so zakaznikmi, tokov

prijmov? Co je klu€ovym aspektom vasej spoloénosti?

Krok 7: Partneri: DalSie subjekty a osoby, ktoré vam pomézu realizovat vase podnikanie, rozvijat
ho a minimalizovat rizikad. M6zZu to byt biznis partneri alebo dodavatelia. Ak vo svojej spolo¢nosti
zhodnocujete plasty, urcite je dolezité zvazit vplyv tychto partnerov na plasty a ich spracovanie.
V BMC je potrebné zvazit tieto veci:

e Kto su klucovi partneri/klu¢ovi dodavatelia?
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e Aka je motivacia tychto partnerstiev?

Krok 8: Struktura nakladov: aby ste ziskali jasny prehlad o svojom podnikani, musite pochopit,
aké naklady vam vznikaju. Otazky, ktoré si mozete zodpovedat, aby ste pochopili naklady svojho
podnikania, su:

e Aké su hlavné naklady vo vaSom podnikani? Prikladmi su napr:
o Financovanie vyvoja

o Vytvaranie prototypov

o Suroviny

o Marketing a propagacia (vSeobecny marketing, veltrhy a vystavy, webové stranky,
brozary a komunikané materialy)

o Pravne a dusevné vlastnictvo

o Distribucia

o Kancelarske potreby

o Cestovné, ubytovanie a stravné naklady

o Komunikacia (teleféon, internet, Sirokopasmové pripojenie, cloudové sluzby,
hosting)

o Poistenie (produktové, vSeobecné, kancelarske atd')

o Najom

o Komunalne sluzby (elektrina, voda, iné)

o Uttovné, bankové a finan¢né naklady

o Personalne naklady

o Provizie
o Ktoré kluc¢ové zdroje/ aktivity su najnakladnejsie?

Krok 9: Zdroje prijmov: pri zakladani spoloc¢nosti by ste mali zvazit prijmy, ktoré budete mat. Aby
ste mali prehlad o prijmoch, mozete si teda polozit nasledujuce otazky:

e Za aku hodnotu su vasi zakaznici ochotni zaplatit?

e Popiste ako a za ¢o vasi zadkaznici platia - za ndkup tovaru, vyuzitie sluzieb, ndjom strojov,
ai.)

e Aku vysku prijmov potrebujete na zaplatenie vSetkych svojich nakladov?

Krok 10: Ekologicko-socialne naklady (nazyvané aj negativne externality): Pri zacati podnikania by
ste mali zvazit negativne dopady vasho podniku na Zivotné prostredie a spolocnost. Otazky, ktoré
si je potrebné polozit, su nasledovné:
e Aké negativne vplyvy ma moje podnikanie na Zivotné prostredie a spolo¢nost?
o Je vyroba zefektivnena ¢o najlepsie?
e Ako ovplyviuju zivotné prostredie moji partneri?

e Ktoré klucové zdroje su neobnovitelné?

Majte na pamati, Ze nemyslite len na vplyv na Zivotné prostredie, ale aj na vplyv na komunitu,
napriklad na obtazovanie hlukom alebo znecistenim.

Krok 11: Ekologicko-socialne benefity (nazyvané aj pozitivne externality): Vasa spolo¢nost moze
mat aj pozitivny vplyv na Zivotné prostredie. Otazky, ktoré si mozete polozit, su:

e Kto bude mat prospech z méjho podniku?
e Aké su pozitivne dopady, ktoré svojim podnikanim vytvaram na Zivotné prostredie?

Opat majte na pamati, ze nemyslite len na vplyv na zZivotné prostredie, ale aj na dopady na
spolocnost, napriklad na poskytovanie pracovnych miest, inkliziu, ¢i budovanie komunity.
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Ak ste absolvovali predchadzajuce moduly, mozno vam budu témy kroku 10 a 11 zniet

povedome, ak nie, rozsiahle vysvetlenie dopadov na zZivotné prostredie najdete v
predchadzajicich moduloch.

Dodrzanie vSetkych tychto krokov vam pomoéze vytvorit biznis model. V dopinkovych odkazoch
najdete Sablonu na vyplnenie. Tu mbzete najst priklad vyplneného udrzatelného BMC.
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Pri priprave vlastného BMC si moézete pozriet rozne priklady a osvedcené postupy.
Existuje pomerne vela rdéznych biznis modelov, z pomedzi ktorych je BMC,
najpouzivanej$im. Priklady v tejto ¢asti vam m6Zu pomoct pri tvorbe biznis modelu, aviak
najdolezitejsi je vlastny dokladny prieskum a plan toho, ako chcete svoju spolo¢nost
formovat.

MIND THE PLASTIC
MIND THE PLASTIC je prikladom spolocnosti zameranej na poradenstvo a vyrobu
potravinarskych obalov. Viac informacii najdete tu.

e Spolocnost MIND THE PLASTIC ma dve zlozky, ktoré zvaZuje v svojom biznis
modeli. Konzultacnu a vyrobnu cast. Neberu teda do uvahy len vyrobné otazky, ale
aj otazky sluzieb.

TAKATAKA PLASTICS
TAKATAKA PLASTICS je prikladom spoloénosti, ktora chce vyrabat stavebné materialy. Dalsie
informéacie najdete tu.

e TAKATAKA PLASTICS prispbsobila svoj biznis model zmenam, ktoré priniesla pandémia
COVID-19. To ukazuje, ako vam méze obchodny model pomdct prispdsobit sa a reagovat
na zmeny podnikatelského prostredia.

CONCEPTOS PLASTICOS
CONCEPTOS PLASTICOS je osvedceny postup, ktory sa zameriava na iny stbor stavebnych prvkov.
Dal$ie informécie najdete tu.

e CONCEPTOS PLASTICOS vyuziva biznis model, v ktorom sa rie$i zohladnenie
ekologického, socialneho a ekonomického blahobytu. Pri tvorbe biznis modelu sa oplati
brat do uvahy socialne a ekologické aspekty spolo¢nosti.
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Linky:
® https://canvanizer.com/new/business-model-canvas
® https://www.case-ka.eu/wp/wp-

content/uploads/2017/05/SustainableBusinessModelCanvas highresolution.jpg

https://vizologi.com/business-strategy-canvas/plastic-omnium-business-model-canvas/
https://www.sustainablebusinesscanvas.org/
https://www.sustainablebusinesscanvas.org/cases/opinum

https://vizologi.com/1

https://fourweekmba-com.translate.goog/sustainable-business-

model/? x tr sl=en& x tr tl=nl& x tr hl=nl& x tr pto=sc

Videa:

® https://www.youtube.com/watch?v=QoA0zMTLP5s
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https://fourweekmba-com.translate.goog/sustainable-business-model/?_x_tr_sl=en&_x_tr_tl=nl&_x_tr_hl=nl&_x_tr_pto=sc
https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s

