Lean Canvas

Pomucka k vytvoreni
podnikatelského planu
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Popis a smysl

= Lean Canvas je zjednoduseny podnikatelsky plan na jedine
strane papiru. Poskytne vam uceleny pohled na vas napad, ale
zaroven vas nenecha se rozepisovat.

= Lean Canvas je jednoduse strukturovany plan vaseho
podnikani, ktery se vejde na pouhou jednu stranu.

= Je tedy Sikovnym voditkem k tomu, abyste pri promysleni
svého businessu na nic dllezitého nezapomneh a zaroven
dostacujicim nastrojem pro to, abyste svlj napad prezentovali
pripadnému investorovi.
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Lean Canvas

Podnikatelsky plan na jedné strané papiru
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz
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Problém Reseni Unikatni nabidka Neférové vyhoda Zakaznici
hodnaty
Indikétory Cesty k zakaznikim
Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viastovky
Struktura nakladi Cenovy model
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Deveét kolonek Lean Canvasu

= Zakaznici

= Popis problému

= Reseni

= Unikatni nabidka hodnoty
= Cenovy model

= Cesty k zakazniklim

= Indikatory

= Struktura nakladl

= Neférova vyhoda
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Zakaznici

Idedlni je zacit definovanim vasich zakaznikd, coz je kolonka,
ktera se nachazi v pravem hornim rohu.

Je treba rozliSit rozdil mezi zakazniky a uZzivateli — zakaznik
plati, uzivatel pouziva. 7akze kdyz budete naprikiad vyrabet
svaciny pro deti do skol, uzivateli jsou aeti, ktere svacinu sni,

Ve

zatimco vasim zakaznikem je rodlc, ktery ji zaplati. S Ipo kojene

musite mit obé strany, je vsak dilezité si tento rozdi
uvedomit.

Nemusite se bat byt | hodné konkrétni, cilem je mit o vasich
zakaznicich jasnou predstavu.

Méli byste si umet stanovit i takzvane prvni vlastovky, coz
je zakaznicka skupina, ktera se nebude bat vyzkouset vas
produkt jako prvni.
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Problém

= Popis problému. Nejedna se o problém vaseho businessu, ale
o potieby zakaznikd, které budete naplfiovat, tedy urcity
realny problém, ktery lidé maji a vy jim ho pom{zete vyresit.

= UplIné nejhorsi véci je, kdyz promrhate svlj ¢as a penize na
néCem, co ve skutecCnosti nikdo nepotrebuje.

= Problémem midiZe byt naprikiad to, Ze lidé chtéji jist zdrave,
ale v jejich okoli se zadna restaurace se zdravou stravou
nenachazi,"

= V této kolonce tedy definujete urcitou diru na trhu, kterou se
vas business snazi zaplnit. Podkapitolou je zde jesté otazka,
jaké jsou existujici alternativy — jakym zplsobem lidé dany
problém doposud resili nebo resi.
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Reseni

= V této casti by se vam mely spoijit predchozi dva body —
zakaznicke skupiny a jejich problémy.

= Méli byste zde vysvétlit, jaka reseni lidem prinasite.

= Patri sem tedy popis vaseho produktu, jeho vlastnosti a
hodnota, kterou prinasi.
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Unikatni nabidka hodnoty

= Zde shrnujete, jakou hodnotu zakazniklm prinasite.

= Muzete si pod tim predstavit i jednu, dve véty, které si date na
webolvou stranku nebo které Feknete investorovi, abyste ho
zaujali

= Meéli byste vedét, ¢cim konkrétné zaujmete zakazniky a také v
em se ligite od ostatnich.

= Podkolonka Srozumitelny opis: Jedna se o popis vaseho
reseni })omoa Feseni jiz existujicich. 7akze kayz délate
naprikiad veganské burgery, reknete, zZe jste neco jako
McDonald pro ve fyany Pouzuete néco existujiciho, abyste
priblizili to, co délate a nabizite."
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Cenovy model

= Kolik bude vas produkt stat.
= Stanoveni ceny — nakladové nebo hodnotové

= Nakladoveé znamena, ze spocitate, kolik stoji jednotlivé
ingredience a prace, k tomu pridate marzi, o které si myslite,
Ze vas uzivi, a mate finalni cenu.

= Hodnotovy pristup pocita navic se specifickou hodnotou,
kterou vas produkt prinasi. Napriklad ze spolu s nim prodavate
i urCity zivotni styl nebo zdravotni prospésnost, pripadnée
n€jaky zazitek. Musite byt schopni najit horni hranici ceny, na
kterou se jesté mdzete dostat — zjistit, kolik budou vasi
zakaznici ochotni za vas produkt zaplatit.
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Cesty k zakazniktiim

= Popis cesty k vasim zakaznikim, tedy marketingovou
strategii — jak se k zakazniklim dostanete, jak jim
oznamite, ze néco noveho delate, a proc by je to mélo
zajimat.

= Konkrétni kroky, které podniknete — roznaseni letakd,
reklama v televizi, psani blogu, ochutnavky, workshopy,
vzorky do obchodu...

= Nenechte se omezit jen placenymi reklamami a
premyslejte, co vSechno mizete udélat navic, abyste se
dostali k lidem, kteri pro vas maji potencial.



PEDAGOGICKA
PANLILTA
[Aefoommy itou o it x)

Indikatory

= Kritéria vaseho Uspéchu.

= Meli byste mit nejen jasne stanoveny cil, ale take vedeét,
jakym zplsobem mérit, zda k cili sméfujete.

= MUze to byt pocet zakaznikd, obrat, trzby, spokojenost s
produktem, opakovany prodej, zkratka cokoli, co vam
pomd{ze zmérit pomoci Cisel vase Uspéchy a da vam
jasnou zpetnou vazbu.
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Struktura nakladi

= Sem patri cokoli, za co mate nejaky vydaj.

= Castou chybou mnoha podnikateld je, Ze zapomenou
zapocitat vlastni Cas a plat.

= Méli byste zde uvést opravdu vSechno — nakiady na
benzin nebo na mobil, energie, webove stranky, vizitky,
letaky... Cim vic toho hned na zaCatku sepiSete, tim
lépe,”
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Neférova vyhoda

= Na zaver byste si méli promyslet, jaka je vase neférova
vyhoda, tedy néeco, co vas chrani pred konkurenci, co
nejde snadno zkopirovat nebo koupit.

= MdZe to byt treba unikatni recept, ktery nikdo jiny
nemd, nebo vyhradni distribuce néjake technologie ci
suroviny.

= Neférovou vyhodou mize byt také fakt Ze dodavate do
firmy, jejiz generalni reditel je vas bratranec.

= Méli byste vsak zaroven premyslet nad tim, jak si tuto
vyhodu udrzet do budoucna



==~ Analyticke techniky:
SWOT analyza

= SWOT analyza je metoda, pomoci niz Ize identifikovat
silné a slabé stranky podniku ve vztahu k pfilezitostem a
hrozbam, jejichZ puvodcem je vnéjSi prostredi.

= Analyza SWOT je zakladem pro stanoveni strategie firmy
a jeji prosperity. Hleda a analyzuje silné, slabé stranky
uvnitf firmy a pfrilezitosti a hrozby z trzniho prostredi, kde
podnikate. Pouzivana se prevazne v marketingu a
managementu.

= SWOT umoznuje realné vyhodnotit silu vlastniho
vnitrniho prostredi firmy vzhledem k externimu prostredi.



"SWOT ANALYZA
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INVESTOR

a spoluprace s investorem v ramci podnikani a
startupu
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Co vsechno muze investor podnikateli nabidnout?

= Obecné se da poditat s tim, ze investor nabidne prehled
o trhu, znalost konkurentu a/nebo potencialnich
zakazniku, zpravidla i v zahranicCi, kontakty na vhodné
poradce, banky, meédia, potencialni kupce i akvizicni
cile...

* |nvestor by mél zkratka prinést spoustu informaci a
zkuSenosti z trhu, které umozni firmé rust rychleji a
vyvarovat se (aspon nekterych) slepych ulicek
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Co podnikatele casto pozaduji, ale
nema to se vztahem podnikatel —
investor nic spolecneho?

= investofi neposkytuji pujcky, ale investuji do kapitalu
firmy a stavaji se spolecniky Ci akcionari.
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Vztah mezi investorem a podnikatelem

= Spoluprace mezi investorem a podnikatelem ma
smysl jen, kdyz obé strany maji co ztratit. Investor
svoji investicni prilezitost a podnikatel penize

= Nejvice si investori vazi téch podnikatelu, ktefi tvrdé
vyjednavaji a pri diskusich o jejich podnikani vasnive
obhajuji svuj plan

= Pro své investice si pak vybiraji investori ty podnikatele,
kteri vedi, kam smeruji, nikoliv ty, kteri jsou ochotni svoji
strategii menit jen aby ziskali investiCni penize.
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Vztah mezi investorem a podnikatelem — casovy
horizont

= Spoluprace mezi podnikatelem a investorem by méla
vzdycky byt dlouhodoba a zpravidla by neméla vyustit v
pobirani podilt na zisku, protoze obvyklym cilem
investora (a potazmo podnikatele) je vystup z firmy, jeji
prodej a zhodnoceni pocatecni investice.

= Nicméné, neda se tu fict, ze by néco bylo vyslovene
Spatné, pokud se investor s podnikatelem domluvi, ze se
spoluprace omezi na kazdoroCni rozdéleni zisku. | to je v
poradku.
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Zelené investovani

= Koncept zeleneho investovani je odnozi spoleCensky
odpovedného investicniho pocinani.

= Spoledensky odpovédni investorfi se ¢asto snazi vyhnout
investovani do spolecnosti, které vyrabéji produkty, jako
jsou tfeba alkohol, tabak nebo strelné zbrané, Ci
posSkozuji prirodu.

= Naopak maji snahu vkladat sve penize do spolecCnosti,
jejichz podnikani Ize oznacCit za zodpovedné. Zaméruji se
tedy i na firmy, které ,chrani zivotni prostredi”
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Zelené investovani

= Zmena pristupu k prirodé: cilem je snizit znecisteni a
mnozstvi odpadu tim, ze se zmeni vyrobni a spotrebni
modely,

= Udrzitelnost: jedna se o snahu uspokojit spoleCenske
potreby metodami, které mohou byt i v budoucnosti
vyuzivany bez omezeni nebo poskozeni prirodnich
zdroju,

= [novace: zameéreni na vyvoj alternativ k technologiim,
u kterych bylo prokazano, ze jsou skodlive pro zivotni
prostredi,

= ZnovupouZziti: jedna se o vytvoreni produktu, které
mohou byt opetovne pouzity nebo obnoveny, Cimz se
ukoncCi cyklus ,,od kolébky do hrobu® vyrabénych
produktu.
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Startup

= V Ceské republice se za startup zpravidla oznaduje
podnikatelsky zameér, jenz se nachazi alespon ve stadiu
napadu, ktery ma potencial byt zpenezen a ktery se snazi
iInovativne resit situaci na trhu Ci podnikatelsky problém.

= Startupem pak muze byt jakakoliv nové zacinajici spolecnost,
predevsim technologického zameéreni, jenz se snazi problémy
resit mistné a ¢asové inovativnim zpusobem.

= start-up ,je nové zalozena spole¢nost vyvijejici produkt
nebo sluzbu, které jsou mistné a casové unikatni,
jedinecnym a inovativnim zpusobem resi dany problém,
ma potencial rychlého ristu z hlediska trzeb a zakazniku
a stoji predevsim na zakladatelich a vétsSinou pro sviij
dalsi rast a uvedeni produktu na trh potrebuje investici‘.
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Dulezité viastnosti Startupu

= Nove zalozena spoleCnost

= Rychly rust

» Vysoka rozsifitelnost (z ang. scalability)

= Technologicka spoleCnost

= Nizkeé pocCatecni naklady

= VySSi podnikatelskeé riziko (nez u standardnich firem)

= Cilem startupu je snaha vyrust co nejdfive v rentabilni,
Zivotaschopnou a stabilni spoleCnost, kterou jiz dale za
startup neoznacujeme.



