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Design hodnotovych nabidek
si zamilujete, pokud ...

Ma88,640,95,

Bla, bla,

Bla, bla,

Bla, bla, Bla, bla,

Bla, bla,

... jste frustrovani neproduktivnimi

... vam snaha vytvorit skuteéné hodnoty
poradami a nejednotnymi tymy

prerostla pres hlavu

Jsou chvile, kdy mate pocit, ze ... Mate zkusenost s tymy, které ...

by mély existovat vhodnéjsi prostfedky, které by vam umoznovaly vytvaret
hodnoty pro vase zékazniky i podnik.

se mozna zaméfujete na nespravné Ukoly a nejste si tim padem jisti dalsimi
kroky.

je nesmirné obtizné pochopit, po ¢em zadkaznici skute¢né touzi.
informaci i dat, kterd vam vasi (potencialnf) zakaznici poskytuiji, je prespiilis

a vy neméte tusent, jak je co nejefektivnéji zpracovat a vyuzit.

+ jeobtizné se posunout od produktd a jejich viastnosti k hlubsimu

porozumeni, jak vytvaret hodnoty pro zékazniky.
postradate obraz celku, tedy to, jak vsechny ty malé dilky skladacky

slozit dohromady.

postradaly spolec¢nou fe¢ a jednotné chapani toho, jak hodnoty pro
zakazniky vytvaret.

ke dnu stahovaly neproduktivni porady pIné nesmyslnych konverzaci, které
nikam nevedly.

pracovaly bez pevné stanovenych procest a ndstroj.

se soustredily primarné na technologie, produkty a jejich vlastnosti

a zapominaly na své zakazniky.

organizovaly porady, které vic nez co jiného vysavaly z ¢lovéka energii

a koncily bez jasné formulovanych zavérd.

postradaly jednotici prvek.



... jste se podileli na vytvareni fantastického
nového projektu, ktery se zhroutil jako
domecek z karet

Zazili jste projekty, které ...
se zdaly dokonalé, ale totalné vybouchly a zpasobily znacné financni ztraty.
vyZadovaly spoustu energie na neustalé vylepsovani a zdokonalovani a celou tu dobu
vytvarely iluzi, Ze by snad jednou mohly Uspésné fungovat.
se pysnily spoustou detailné vypracovanych kalkulaci, které se ale ukézaly jako smyslené
a nefunken.
vénovaly obrovské mnozstvi ¢asu vyvoji a konzultovani ndpadd namisto testovani
téchto napad( na zakaznicich a dalsich zainteresovanych osobach.
se soustfedily vic na nazory nez na fakta z oboru.
postradaly jasné ¢itelné procesy a nastroje, jez by minimalizovaly mozn4 rizika.

vyuzivaly procesy vhodné k provozovani byznysu spise nez k vyvoji novych ndpadu.

.. jste zklamani
neuspechem
skvelého napadu

@ Stdhnéte si plakdt,Od prohry k Gspéchu / From Failure to Success”.

Uvod /7
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Design hodnotovych nabidek
(Value Proposition Design)
vam pomuze Uspésné ...

... pochopit vzorce vytvareni hodnot

Informace o tom, co zékaznici skute¢né chtéji, si zorganizujte jednoduchym
zpUsobem, diky kterému vyniknou vzorce vytvéareni hodnot. Vysledkem bude
daleko efektivnéjsi tvorba hodnotovych nabidek a vydélecnych business
model(, které budou cilit pfimo na ukoly, pfinosy a obtize vasich zakaznik{

spojené s danym produktem.

Budte srozumitelni.

... vyuzit zkusenosti a dovednosti
vaseho tymu

Viybavte svij tym sdilenym jazykem, abyste tak eliminovali viechny zbyte¢né
konverzace typu ,bld, bld, bld"; vedte strategické porady, zadavejte clenim
tym0 kreativni cviceni a spojte se dohromady v jeden velky tvirci celek. To
povede k daleko efektivnéjsim poraddm plnym energie, které vdm pomohou
produkovat vyuzitelné vysledky. Posunete se od pouhého z&jmu

o technologie, produkty a parametry ke skute¢nému vytvareni hodnot pro

vase zékazniky i vasi firmu.

Sjednotte svij tym.



... zamezit ztratam c¢asu s napady,
které nikam nepovedou

Neunavné testujte nejdllezitéjsi hypotézy, které popisuji myslenku vaseho
businessu, ¢imz eliminujete riziko mozného netspéchu. To vdm umozni
realizovat dobré ndpady, aniz byste byli nuceni vynalozit na né veskeré
dostupné finan¢ni prostredky. Procesy formovéani novych napadd budou
odpovidat tkollm a idedlné doplni jiz existujici procesy a spole¢né vam

pomohou Uspésné vést vas podnik.

Minimalizujte riziko netspéchu.

.. Vytvaret, testovat
a dodavat to, po cem
zakaznici skutecne touz.

@ Stdhnéte si plakdt,Od prohry k Gspéchu / From Failure to Success”.

Uvod /9
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Nase hodnotova nabidka
pro vas
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Nastroje a procesy
Designu hodnotovych nabidek

ooooooo )
e
_°_ q&! "\"’\““
2
o N

Zoom in

Canvas Design /

Nastroje Hledani



Uvod / 13

Hlavnim zdmérem Designu hodnotovych nabidek je aplikovat nastroje
pfi opakovaném hledani takovych hodnotovych nabidek, které
zdkaznici skute¢né chtéji a udrzet je v souladu s tim, co chtéjii po
nalezeni této hodnotové nabidky.

Design hodnotovych nabidek vam ukazuje zpUsob, kterym m{izete
vyuzit Value Proposition Canvas pro a skvélych
hodnotovych nabidek v iterativnim procesu hledani toho, co zékaznici
skute¢né chtéji. Design hodnotovych nabidek je nekon¢ici proces, pfi
némz nutné musite neustale své hodnotové nabidky, které jen
tak zGstanou pro zakazniky stale atraktivni.

Pokrok

Ovladnéte zmatecné a nelinearni procesy
tvorby hodnotovych nabidek a minimalizujte
rizika pomoci systematického zapojovanf
adekvatnich ndstrojl a procesu.

Po nalezeni

Kresba: Damien Newman, Central
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Integrovany Zoom out
systém nastroj 4

Hlavnim tématem této knihy je nastroj Value

Proposition Canvas. Hodnotové nabidky |
zviditelfuje a zhmotnuje, takZe je jednodussi

o nich diskutovat a mit nad nimi kontrolu.

Perfektné se doplnuje s Business Model

Canvasem a s mapou prostredi (Environment

Map) - dvéma nastroji, o kterych se detailné

hovofilo v knize Tvorba business modeld.*

Value Proposition Canvas nabizi detailni
pohled na dva stavebni kameny Business
Model Canvasu.

Zoomin

*Tvorba business modeld, Osterwalder a Pigneur, cesky Bizbooks 2014.
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Business Model Canvas
vam pomaha -
vytvaret hodnoty pro vasi firmu.

Value Prqﬁqsition Canvas
vam pomana
vytvdret hodnoty pro vase zakazniky.



16 / Uvod

Opakovani: Business Model Canvas
(Platno business modelu)

Vsadte hodnotovou nabidku do funkéniho
business modelu a tim ziskejte hodnotu pro
svou spolec¢nost. Abyste uspéli, vyuZijte Business
Model Canvas — nastroj popisujici, jak vase
organizace vytvari, dodava a podchycuje
hodnotu. Business Model Canvas a Value
Proposition Canvas se skvéle dopliuji, pficemz
druhé zminéné je jako kus skladacky zapadajici
do prvniho. Navic vdm umozni zaméfit se

na detaily toho, jakym zpisobem hodnotu pro
zakazniky vytvafite.

Z3klady k Business Model Canvasu na této
dvoustrané jsou dostatecné pro pochopeni této
knihy a pro tvorbu skvélych hodnotovych
nabidek. Pokud vas zajima vice, podivejte se

na nase webové stranky nebo si poridte knihu
Tvorba business model(i*

*Tvorba business modeld, Osterwalder a Pigneur, cesky Bizbooks 2014..

Zakaznické segmenty

jsou skupiny lidi a/nebo organizaci, které
chce dana spole¢nost nebo organizace
ziskat a vytvorit pro né hodnotu s pomoci

vhodné hodnotové nabidky.

Hodnotové nabidky
jsou zaloZeny na systému produktl a sluzeb,
které vytvareji hodnotu pro konkrétni

zakaznicky segment.

Kanaly

popisuji zplsob, kterym je hodnotova
nabidky komunikovéna a zprostfedkovévana
zakaznickému segmentu s vyuzitim

komunikace, distribuce a prodejnich kanald.

Vztahy se zakazniky

popisuji typy vztahd, které si firma buduje

a vytvaii s jednotlivymi zékaznickymi
segmenty, a také vysvétluji, jakym zplsobem

jsou zdkaznici ziskavani a udrzovani.

Zdroje pFijma
vyplyvaji z hodnotové nabidky, kterd je

Uspésné nabizena zakaznickym segmentdim.

Popisuji, jakym zplsobem organizace vytvari
hodnotu v souladu s cenou, kterou jsou za ni

zdkaznici ochotni zaplatit.

Klicové zdroje
predstavuji nejdulezitéjsi aktiva, kterd jsou
nezbytna pro nabizeni a dodanf vyse

popsanych prvk.

Kli¢ové cinnosti
prezentuji nejdilezitéjsi aktivity, které
organizace potrebuje k tomu, aby byla

Uspésna.

Klicova partnerstvi
predstavuji sit investord a partnerd, ktefi jsou

zdrojem externich zdrojU a aktivit.

Struktura nakladu
predstavuje veskeré naklady souvisejici

s fungovanim business modelu.

Profit
ziskdme odectenim veskerych ndkladu

od cdstky celkového vynosu daného podniku.
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Vytvoreno pro: Vytvoil: Datum: Verze:

Platno business modelu

Kli¢ova partnerstvi 9 Kli¢ové ¢innosti Hodnotové nabidky = Vztahy se zakazniky Zakaznické segmenty
C [

mis

-~

Klicové zdroje

Kanaly .B

i

Struktura nakladd

L)

Zdroje pfijmU e

@@@ | Designed by: Business Model Foundry AG @Stra‘tegyzer

“Toview acopy ofthislicense, v

o 54105,U5A strategyzer.com

@ Stdhnéte si podrobnéjsi popis Business Model Canvasu a Business Model Canvas v pdf
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Design hodnotovych nabidek
je metoda vhodna pro...

Budujete novy podnik UpIné od nuly, nebo jste soucasti jiz existujici Noveé podniky
organizace? Na zakladé vasi vychozi strategické pozice pro vés budou Jednotlivci nebo tymy chystajici se
nékteré véci snazsi a jiné naopak slozitéjsi. od zakladu vybudovat jedine¢nou

hodnotovou nabidku a business model.
Zacinajici podnikatel se musi vyporadavat s jinymi prekézkami nez vedouci nového, byt
riskantniho podniku v rdmci jiz existujici organizace. Néstroje prezentované v této knize se vztahuiji
k obéma variantdm. Podle vasi startovaci pozice je budete pouZivat rdznym zptsobem k posileni
vasich silnych strdnek a prekondani prekazek.

Hlavni vyzvy Hlavni vyhody
Dokéazat, Zze vase napady mohou fungovat + Vyuzit ve sviij prospéch flexibilitu
také s omezenym rozpoctem. a jednoduché rozhodovaci procesy. 7

Zapojit investory pfi skalovani vasich idef. + Vyuzit motivaci vlastnikl jako pohon
Riskovat, ze vdm dojdou penize dfive, nez k Uspéchu.

/1N

najdete tu sprdvnou hodnotovou nabidku

a vhodny business model. // I l \\\\

/




Zavedené
organizace

Tymy v rdmci existujicich spole¢nosti

chystajici se zlepsit stavajici nebo vymyslet
nové hodnotové nabidky a business modely. Hlavni vyzvy

Zapojit top management.
@ Stdhnéte si plakdt ,Inovace Ziskat pfistup k existujicim
v zavedenych organizacich / zdrojlim.
Innovating in Established Zvlddnout kanibalizaci.
Organizations” Prekonat neochotu zariskovat.
Viyvarovat se rigidnich
Hlavni vyhody a pomalych procesd.
Staveni na existujicich hodnotovych Pripisovat si velka vitézstvi tak,
nabidkach a business modelech. aby vie neustdle slapalo.
Zhodnocenti existujicich aktiv + Zvladnout kariémit rizika
(prodejce, kanaly, znacku atd.). inovatord.
Viytvoreni portfolia business modelt

a hodnotovych nabidek.
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Design hodnotovych nabidek
vyuzijte k...

vymysleni a zdokonaleni hodnotovych nabidek. Nastroje, které peclivé
prozkoumdame, slouZi jak k fizeni a obnové existujicich hodnotovych
nabidek (a business modelt), tak k vytvoreni nabidek novych. Zapojte
hodnotové nabidky a business modely a vytvorte tak sdileny jazyk
tvorby hodnot ve vasi organizaci. Vyuzivejte je, a tim neustdle vytvarejte
a zdokonalujte hodnotové nabidky, které budou odpovidat zékaznickym
profildim.

ol

2k ".‘Tfmfmu

Vytvorte

Viytvorte nové hodnotové nabidky, které lidé chtéji,

a business modely, které skute¢né funguij.
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/dokonalte

e, zpochybriujte, vylepsujte a obnovujte

Organizujte, mért:

modely.

business

é nabidky a

existujici hodnotov
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Zmerte své dovednosti v oblasti
designu hodnotovych nabidek

Udélejte si online test a vyhodnotte, jestli méate spravny pfistup a schopnosti nutné pro sys-
tematicky Uspéch v oblasti designu hodnotovych nabidek. Test si udélejte pfed i po precteni

knihy Vydéldvejte svymi ndpady, abyste tak mohli sami zméfit, jaky pokrok jste udélali.

@ Zmeérte své schopnosti
pomocionline testu

/

Podnikatelska
znalost

Radi zkousite nové véci. Riziko mozného netspéchu
nechdpete jako hrozbu, ale jako pfilezitost ucit se
a zdokonalovat. V oblasti mezi strategii a taktikou se

pohybujete s lehkostf.

1

Prace
S Nastroji

Pri hledani nejvhodnéjsich hodnotovych nabidek a business
modell systematicky pracujete s Value Proposition
Canvasem, s Business Model Canvasem a s dalsimi nastroji

i procesy.
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Schopnost Zakaznicka Schopnost
tvarciho myslenti empatie experimentovat

Drive, nez si zvolite konkrétni smér, prozkouméte NeuUnavné nahlizite na véc z pohledu zakaznika Systematicky hledéte dlikazy, které by stvrdily vase
nékolik moznych alternativ. Vyhovuje vdm nelinearni a naslouchani zékazniklm vam jde dokonce jesté napady a overily vase vize. Jiz v nejranéjsich fazich
a iterativni princip tvorby hodnot. 0 néco lépe nez vlastni prodej zbozi. experimentujete za Ucelem zjistit, které postupy jsou

funk¢ni a které naopak ne.
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Presvédcte své kolegy o kvalitach
designu hodnotovych nabidek

Jsem

znepokojen tim, Ze namisto plného
soustfedéni na design hodnot pro nase
zékazniky vénujeme veskerou pozornost

produktlm a jejich vlastnostem.

opravdu roz¢arovan tim, kolik
¢asu jsme na nasem poslednim
meetingu vénovali mluveni

o hodnotovych nabidkach

a business modelech, aniz
bychom tim doséhli jakychkoli

hmatatelnych vysledka.

znepokojen, protoze vyvoj novych
produktl nepracuje vice
s metodologif orientovanou

predevsim na zdkaznika.

ohromen tim, na jak $patné Urovni

je spoluprace vyvoje novych

produktl, obchodu a marketingu,

a to zejména v souvislosti
s vyvojem novych hodnotovych
nabidek.

sokovan tim, jak nejasna
byla poslednf prezentace
nové hodnotové nabidky

a business modelu.

prekvapen tim, Ze investujeme tak
vysoke castky do védy a vyzkumu
(R&D), ale nefinancujeme vyvoj
spravnych hodnotovych nabidek

a business modelU.

znepokojen tim, ze postraddme
metodologii, kterd by nas
nasmérovala pfi vyvoji nové
hodnotové nabidky a business

modelu.

prekvapen tim, jak casto vyrdbime
véci, po kterych neni poptavka, a to
i pfes nesporné zajimavy napad

a dobry umysl.

ohromen tim, kolik zdrojl jsme
promrhali, kdyZ se nas genidini
napad v poslednim business planu
ukdzal jako totdlni fiasko jen proto,

Ze jsme ho predtim neotestovali.

na pochybach, jestli vsichni v nasem
tymu sdileji pochopent pro to, co to
dobré hodnotova nabidka

ve skutecnosti je.
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TakZe: co kdybychom
na nasem ndsledujicim
projektu vyzkouseli
Value Proposition Canvas

(a Business Model Canvas)?
° o

. l @ Stdhnéte si prezentaci s 10 argumenty pro vyuziti Value Proposition Canvasu a Business Model Canvasu
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Value proposition canvas ma dve strany. Profil
zakaznika (viz s. 36) vam pomuze zpresnit si
porozumeni zakaznikim. Mapa hodnot

(viz s. 52) vam pomuze popsat zpusob, kterym
mate v umyslu hodnotu pro daného zakaznika
vytvaret. V miste, kde se obe strany potkavaji,
se snazime vytvaret jejich soulad (viz s. 66).









Vytvorte hodnotu

Soubor benefitd, které vytvafrite, abyste prilakali zakazniky.

DE-FI-NI-CE . .
HODNOTOVA NABIDKA
(Value Proposition) popisuje benefity, které
miiZe zdkaznik od vasich produktii a sluzeb
ocekdvat.



Pozorne sledujte zakazniky

Soubor charakteristik zakaznikd, které na trhu ocekavate, pozorujete a verifikujete.



Tvorba pfinosu (Gain Creators)
popisuje, jakym zptsobem vase
produkty a sluzby vytvéreji prinosy

pro zakazniky. |

Hodnotova
mapa

Hodnotova mapa (Value Proposition Map)

Jad

strukturovanéji a detailnéji popisuje
vlastnosti specifické value proposition

vaseho business modelu. Rozpada value
proposition na produkty a sluzby, reseni

obtizi (Pain Relievers) a tvorbu pfinosi
(Gain Creators).

Seznam véech produkti
a sluzeb, kolem nichz je
vytvorena dana hodnotova
nabidka.

I
Reseni obtizi (Pain relievers)
popisuje, jakym zptsobem vase
produkty a sluzby zmiriujf obtize

zakaznikd.



Pfinosy popisuji vystupy
a konkrétni benefity, kterych by

zdkaznici radi dosahli.

Obtize popisuji Spatné vysledky, rizika

a prekdzky, které se vztahuji k Ukoldm,

které dany zékaznik vykonava.

Profil
zakaznika

Profil zakaznika/segmentu (Customer
Segment Profile) strukturovanéji a detailnéji
popisuje specificky zakaznicky segment
vaseho business modelu. Rozpada profil
zakaznika na ukoly, pfinosy a obtize.

Ukoly zakaznika popisuji, ¢eho
se podle svych vlastnich slov
zakaznici pokouseji v praci i v zivoté

dosahnout.

Souladu dosahnete ve chvili, kdy hodnotova mapa odpovida profilu
zdkaznika. Tedy ve chvili, kdy vase produkty a sluzby prinaseji resenf
obtiZi a zajistuji pfinosy odpovidajici jednomu nebo vice Ukoltm,

obtizim a pfinostim, které jsou pro vase zékazniky ddlezité.



Profil zakaznika
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Ukoly zakaznika
(Customer Jobs)

Ukoly zahrnuji véechny véci, které se vasi zakaznici
pokouseji v zameéstnani nebo ve svém zivoté zvlddnout.
Ukolem zakaznikd tak mohou byt ulohy, které zakaznici
dostavajf a které se pokousejf splnit, problémy, které se
snazi vyresit, nebo potfeby, které se pokouseji uspokojit.
Ujistéte se, ze na Ukoly nahliZite z perspektivy svych
zakaznikd. To, co je dulezité podle vaseho nazoru, mize byt
na hony vzdaleno od tkolu, se kterym se vasi zékaznici
pravé pokouseji vyporadat.*

Rozlisujte tii hlavni typy zdkaznickych ukold, které je nutné

vyfesit a podporovat:

Funk¢ni tkoly (Functional Jobs)

Takové Ukoly, pfi nichz se vasi zakaznici pokouseji vyresit
konkrétni Ulohu nebo specificky problém, napriklad posekat
travnik, stravovat se jako konzument zdraveji, napsat zpravu

¢i jako profesiondl poradit a pomoct svym klientdm.

Spolecenské tkoly (Social Jobs)

Takové tkoly, pfi jejichz pInéni se vasi zakaznici snazf vypadat
dobfe nebo ziskat moc ¢i postaveni. Dané ukoly popisuji,
jakym zpUsobem chtéji byt tito zdkaznici vnimani ostatnimi,
napfiklad plsobit moderné nebo byt okolim vniman jako

kompetentni osoba ¢i jako profesional.

Osobni/emocionalni ukoly
(Personal/Emotional Jobs)

Vznikajf, kdyz vasi zakaznici touzi po urcité emodi, jako je
citit se dobfe nebo bezpecné. Napfiklad kdyz hledaji pocit
bezpedi a jistoty, pokud jde o jejich investice, nebo

dosazeni pocitu stability, pokud jde o jejich zaméstnani.

Podpurné tukoly

Z&kaznici mohou v kontextu ndkupu a spotfeby hodnot
plnit také podptrné ukoly, a to bud'v roli konzumentd,
nebo profesionall. Tyto tkoly se generuiji ze tif riznych

oblasti:

« NAKUPCI HODNOTY: Ukoly vztahuijici se k nakupu
hodnot, napfiklad srovnavéani nabidek, rozhodnuti, ktery
produkt koupit, stanf v fadé u pokladny, dokoncenf

nakupu, nebo doddvka daného produktu ¢i sluzby.

SPOLUTVURCE HODNOTY: tikoly zahrnujici spolutvorbu
hodnoty ve spoluprdci s vasi spole¢nosti, napfiklad
zvefejnéni hodnoceni produktd, zpétna vazba nebo
dokonce spoluucast na vytvareni vysledné podoby

ur¢itého produktu ¢i sluzby.

ZPROSTREDKOVATEL HODNOTY: tkoly vztahujicf se
k ukonceni zivotniho cyklu dané hodnotové nabidky,
ke kterym patfi napfiklad zruseni predplatného,
likvidace produktu, jeho transfer k jinému uzivateli,

nebo jeho prodej.

* Koncept tkolt k vyrizeni (jobs to be done) byl vyvinut nezdvisle na sobé
nékolika obchodnimi manaZery vietné Anthonyho Ulwicka z konzultantské
firmy Strategyn, konzultanty Rickem Pedim a Bobem Moestou a profesorkou
Denise Nitterhouseovou z De Paulovy univerzity. Zpopularizoval ho Clay
Christensen a jeho poradenskd firma Innosight a také Strategyn Anthonyho
Ulwicka.
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Kontext ukolt

Ukoly zékaznik{ jsou ¢asto zavislé na kontextu, ve kterém
jsou vykondavany. Tento kontext s sebou mUze prindset jista
omezeni nebo limity. Napfiklad telefonovani nékomu
béhem cesty se hodné lisf: zéleZi, jestli cestujete vlakem
nebo praveé fidite auto. Podobné se navstéva kina vyrazné
lisi podle toho, jestli jdete se svymi détmi nebo

S partnerem.

Dulezitost ukoli
Je dilezité uvédomit si, Ze ne vsechny dkoly +

maji pro vase zdkazniky stejnou dilezitost. Dilezité
Nékteré mohou byt pro jejich prdci nebo
osobni zivot daleko podstatnéjsi, protoze

selhat pri jejich plnéni by mohlo mit fatdIni
Nepodstatné

ndsledky. Nékteré jsou naopak neddleZité,
protoZe pro daného zdkaznika jsou daleko
podstatnéjsi jiné véci. Nékdy zdkaznik povazuje dany tikol
za krucidlni proto, Ze se objevuje opakované a casto,

pripadné proto, Ze dany Ukol mdze skoncit kyZenym, nebo

naopak nechténym vysledkem.

@ Stdhnéte si otdzky, které vdm pomohou lépe zmapovat Ukoly zdkaznikd (trigger questions)
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Obtize

Obtize popisuji cokoli, co zakazniky obtéZuje pred,

v pribéhu nebo po snaze o splnéni nékterého ukolu nebo
co jim v jeho dokonceni jednoduse zabrani. Obtize také
predstavuiji rizika, jinymi slovy tedy potencidlni Spatné
vysledky, které se dostavi, pokud je Ukol vykonan $patné

nebo nenf dokoncen vibec.

Pokusme se nyni identifikovat tfi typy zakaznickych obtizi

i to, za jak zdvazné je vasi zakaznici povazuji:

Nechténé vysledky, problémy a vlastnosti
Obtize mohou byt funkéniho charakteru (to znameng, ze
dané feseni nefunguje vibec, funguje nespravné nebo ma
nezédouci vedlejsi Ucinky), socidlniho charakteru (,Kdyz
dany ukol plnim, vypadam jako blbec”), emociondlniho
charakteru (,Kdykoli dany tkol plnim, necitim se dobte”),
nebo dodate¢ného charakteru (,Stve mé, kdyz musim pro
tohle jit do obchodu”). MUZeme mezi né zahrnout také
nechténé viastnosti, které se zékazniklm nelibf (napfiklad
,Béhani v posilovné je strasnd nuda“ nebo ,Tenhle design je

osklivy”).

Pirekazky

Prekdzky oznacujf vie, co zékazniklm zabranuje s pInénim
daného ukolu vibec zacit nebo co je pfijeho pInénf
zpomaluje (napfiklad ,Nemdam tolik ¢asu, abych to udélal
spravneé” nebo ,Nejsem schopen dosahnout ani jednoho

z existujicich fesen(”).

Rizika (potencialni nechténé vysledky)

Oznacuji vie, co se mize pokazit nebo bude mit podstatné
negativni nasledky (napfiklad ,Pokud zvolim dané resent,
mohl bych prijit o dGvéryhodnost” nebo ,Porusent

bezpecnosti by pro nas bylo katastrofalni”).

Stupné obtizi +
Obtize mohou byt extrémni, ale také mirné,
L N ., Extrémni
stejné jako muze byt dany kol pro zdkaznika
ddlezity, nebo naopak nepodstatny.
Mirné

Tip: Konkretizujte obtize.

Abyste co nejlépe rozlidili jednotlivé Ukoly, obtize a pfinosy,

pokuste se je popsat co nejpodrobnéji a co nejkonkrétnéji.

Pokud vdm napfiklad zékaznik sdéli, ze cekéni ve fronté byla

ztrdta Casu, pokuste se od néj zjistit, po kolika minutach

¢ekani mu to tak zacalo pfipadat. Jen tak pfijdete na to,

Ze za ztratu Casu povazuje dany zakaznik tolik a tolik minut

dlouhé cekani. Jakmile pochopite, jak pfesné zakaznici

stupen obtiZzi hodnoti, miZete daleko Iépe a efektivnéji

definovat fesenf obtizi ve své hodnotové nabidce.
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Nasledujici vycet klicovych otazek vam miize
pomoct uvédomit si rizné potencialni zakaz-
nické obtize:

- Co pro vase zékazniky znamend ,piflis nakladné"? Ze to
zabere pfilis mnoho ¢asu, Ze je dany vyrobek pfilis drahy,
nebo Ze dany ukol vyzaduje pfilis velkou ndmahu?

« Co zpUsobi, Ze se vasi zdkaznici neciti dobre? Jaké jsou
jejich frustrace, mrzutosti nebo zkratka véci, které jim
nedaji spat?

« V¢em soucasna nabidka vasim zékaznikdm nedostacuje?
Které jejf aspekty nejvice postradaji? Mate povédomi
0 zéleZitostech, které je roz¢iluji, nebo o zdvadach, které
nahlasili?

«Jaké jsou hlavni problémy a vyzvy, se kterymi se vasi
zakaznici potykaji? Rozumi tomu, jak véci funguji, maji
problémy s dokoncenfm nékterych tkoll, nebo se
nékterym z nich z konkrétnich ddvodd vyhybaji UpIiné?

«+ Sjakymi negativnimi spolec¢enskymi konsekvencemi se
vasi zdkaznici setkdvaji, nebo z nich maji pfimo strach?
Boji se, Ze ztrati tvar, moc, dvéru, nebo Ze prijdou o svij
status?

« Zjakych rizik majf vasi zdkaznici obavy? Maji strach
z technickych, spolecenskych nebo finan¢nich rizik,
nebo se spi$ sami sebe ptaji, co by se mohlo pokazit?

« Kvili ¢emu nemohou vasi zdkaznici v noci spat? Co je
pro né dulezité, co je zajimé a co jim zpUsobuje starosti?

«Jakych vieobecnych chyb se vasi zdkaznici dopoustéji?

Nejsou schopni aplikovat konkrétni fesenf spravnym

zplsobem?
« Co vasim zadkaznikdim brani v pfijeti konkrétni nabidky?
Jsou to pocatecni investice, pfilis strmd ucici kfivka, nebo

je od jejiho prijeti odrazuje jesté néco jiného?

@ Stdhnéte si otdzky (trigger questions)
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Prinosy

Pfinosy popisuji pfedevsim vysledky a benefity, které
zakaznici pozaduji. Nékteré piinosy jsou zakazniky
vyzadovany, ocekdvany nebo chtény, jiné je naopak mile
prekvapi. Pfinosy zahrnujf funkéni uzitek, spolecenské

vyhody, pozitivni emoce i Usporu penéz.

Pokusme se nyni identifikovat Ctyfi typy pfinost pro

zakaznika z pohledu vysledkd a benefitd:

Pozadované pf¥inosy

Ty pfedstavuji pfinosy, bez nichZ nalezené fesenf nikdy
nemuze fungovat. Napfiklad ten Uplné nejzakladnéjsi
pozadavek, ktery po chytrém telefonu méme, je, Ze s nim

jednoduse mizeme nékomu zavolat.

Ocekavané pFinosy

Toto je skupina pfinosu, které od daného feseni ocekavame,
ackoli by dany produkt mohl fungovat i bez nich. Napfiklad
od té doby, kdy Apple uved! na trh prvni iPhone,
ocekavame, ze mobilni telefony budou mit pfijemny design

a budou jednoduse vypadat dobre.

Chténé prinosy

Toto jsou pfinosy, které pfesahuiji to, co od daného feseni
ocekavame, ale byli bychom nesmirné radi, kdyby byly jeho
soucasti. Jsou to obvykle ty pfinosy, o kterych se zékaznici
sami zmini, pokud se jich na né zeptéte. Napfiklad bychom
radi, kdyby byly chytré telefony automaticky propojeny

s dalSimi pfistroji, které vyuzivame.

Neocekavané pfinosy

Ty predstavuji zisky, které dalece presahuji to, co zékaznici
od daného produktu ocekavaji nebo po ¢em touzi. Ani
kdybyste se jich zeptali, nezminili by se o nich. Dokud Apple
neprisel s dotykovymi telefony a App Storem, nikoho by ani
nenapadlo, Ze by také mohly byt soucasti mobilniho

telefonu.

Relevantnost pfinosu

Dany piinos mize pro zdkaznika +
pfedstavovat nutnost nebo pfijemny Nutnost
bonus, podobné jako obtize mohou byt

extrémni, nebo naopak pouze mirné.

Pfijemny bonus

Tip: Konkretizujte pfinosy.

Je to stejné jako u obtizi. Také pfinosy byste idedlné méli

popsat co nejkonkrétnéji, aby se vdm podafilo spravné

rozlisit relevantni Ukoly, pfinosy a obtize. Zeptejte se svych

zékaznikd, co presné ocekévaji nebo o ¢em sni, kdyz jako

kyzeny pfinos uvadéji ,lepsi vykonnost”. Tak mézete

zmapovat, jak presné onu lepsi vykonnost identifikuji

(,zvyseni vykonu o vice nez x"). Jakmile porozumite tomu,

jakym zplsobem zdkaznici pfinosy (tedy vysledky

a benefity) poméruji, mizete ve své hodnotové nabidce

lépe popsat tvorbu piinosu.
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Nasledujici vycet klicovych otazek vam
muze pomoct uvédomit si riizné potencialni
zakaznické pfinosy:

Které Uspory by vasim zakaznikdim udélaly radost?

O jaké Uspory se jednd v oblasti ¢asu, penéz nebo
ndmahy? Které jsou pro né nejpodstatnéjsi?

Jakou Uroven kvality zakaznici o¢ekévaji a ceho by uvitali
vice nebo naopak méné?

- Do jaké miry vase soucasna nabidka zakazniky
uspokojuje? Které konkrétni aspekty na ni ocenuji
nejvice? Jaky vykon a kvalitu od vas ocekavaji?

Co by vasim zakazniklim usnadnilo praci nebo osobni
zivot? Mohla by to byt rychlejsi adopce, vice sluzeb
nebo nizsi naklady?

+ Po jakych pozitivnich spolecenskych konsekvencich
vasi zékaznici touzi? Diky cemu vypadaji dobre? Co
zvysuje jejich pozici a moc nebo jejich spolecensky status?
Co zdkaznici nejcastéji pozaduji? Poohlizeji se po libivém
designu, garancich, konkrétnich vlastnostech nebo po
vetsi Sifi funkénosti?

- O ¢em zakaznici sni? Ceho by chtéli dosahnout nebo co

by jim poskytovalo zna¢nou ulevu?

Cim vasi zakaznici poméfuji Uspéch nebo netspéch?
Jakym zplsobem posuzuiji vykon a ndklady?

Co by zvysilo tendenci zdkaznikl pfijmout praveé vasi
nabidku? Touzi po nizsich provoznich nékladech, mensi

investici, nizsim riziku, nebo vyssi kvalité?

@ Stdhnéte si klicové otdzky
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Profil ,étenaie knihy
vénované byznysu”

Pro lepsiilustraci profilu zdkaznika jsme se rozhodli pouzit potencialni
Ctendre této publikace. Zdmérné tak jdeme za hranici Ukol(, obtizi

a ptinosl spjatych vyhradné se ¢tenim knih, nebot nasim Umyslem je
vytvofit inovativni a holistickou hodnotovou nabidku pro viechny lidi
pohybuijici se v oblasti byznysu.

Profil zékaznika nacrtnuty na protéjsi strané vychazi z nékolika fizenych rozhovor(, které
jsme vedli, a z tisict podnét(, které jsme obdrzeli od Uc¢astnikl nasich workshop.

Na druhou stranu neni rozhodné povinné zacinat s néjakou predchozi znalosti zékaznikd.
Mdzete rozvijet své myslenky vytvorenim profilu, zalozeného na vasi vlastni predstave

o tom, jaké potencidini zdkazniky patrné budete mit a jaci budou. Je to viak idedIni vychozi
bod pro pfipravu rozhovord se zakazniky. Ovéri se tim také spravnost vasich pfedstav stran

zakaznickych ukold, obtizi a pfinosd.

Pfinosy oznacuji benefity, vysledky

a vlastnosti, které zdkaznici pozaduji
nebo po nich touzi. Zahrnuji vystupy
Ukold nebo kyzené vlastnosti nabidky,
které zékazniklim pomohou splnit dany

Ukol spravné a bez obtizi.

Cim hmatatelngjsi a specifi¢téjsi obtize
a pfinosy budou, tim 1épe. Napfiklad
,priklady zmého prdmyslového
odvétvi” jsou daleko konkrétnéjsi nez ,je
to relevantni v mém kontextu”. Zeptejte
se zakaznikd, jakym zplsobem obtize

a prinosy hodnoti. Patrejte po tom, jak
poméfuji Uspéch a nelspéech ukolu,

ktery se pokouseji spinit.

Ujistéte se, ze svym zdkaznikim
skute¢né dobre rozumite. Pokud mate
na tabuli jenom par osamocenych
poznamek, bude to s nejvetsi
pravdépodobnosti znamenat, Ze vase
znalost zékaznikd je ponékud
nedostate¢nd. Odhalte tolik Ukold,
obtizi a pfinosd, kolik jen dokazete.
Hledejte i mezi témi, které nejsou pfimo

spjaty s vasf hodnotovou nabidkou.




Vypadat
dobte

pred kolegy,

Séfyiklienty

Vytvarivéci,

Zlepsi které lide
dovednosti chtgji
auspisikariéry -

— Hledat, ulitse
Presvédiit  ziepsitnebo  aaplikovat
os’qumo‘ ' vybudovat metody

Pfsnfe;@\éqn)”‘c"l byznys .
P AN — Spolupracovat
. s ostatnimi
Komunikovat Délat nebo jim
aproddvat  sebevédoma pomahat
y3lenky rozhodnuti =
Délat dobfe
kazdodenni
Jits dobou praci

Zhodnotit
aredukovat
rizika
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Meéli byste byt obezndmeni se
spolecenskymi i emocionalnimi tkoly
svych klientd a kombinovat je s tkoly
funkenimi, které Ize obvykle identifkovat

jednoduseji.

Ujistéte se, e vase porozuméni Ukoldm
neni pouze povrchni. Pro¢ jsou
zakaznici ochotnf ,nabyvat nové
znalosti"? Moznd je to tim, Ze chtéji

do své organizace vnést nové metody.

Ptejte se opakované ,proc”; jen tak se

Ujistéte se, ze neberete v potaz pouze
Ukoly, pfinosy a obtize, které se vztahujf
toliko k nabidce, na kterou se pravé
soustfedujete. Identifikujte tyto
(naptiklad ,knihy vénované byznysu
byvaji pfilis dlouhé”) i dalsi, extrémni
obtize (napriklad ,nedostatek ¢asu”
nebo ,ziskani $éfovy pozornosti”).
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Rozrazeni ukolu, prinosu
a obtizi
Prestoze se individualni pozadavky jednotlivych zakaznik( odlisuji,
potiebujete ziskat povédomi o obecnych zékaznickych prioritach.
Pokuste se zjistit, které ukoly zakaznici povazuji za dllezité a které
jsou pro né naopak nepodstatné. Zjistéte také, které obtize pokladaji
za extrémni a které jsou podle nich pouze mirné. Naucte se rozlidovat,

které pfinosy jsou podle nich klicové a které predstavuiji toliko pfi-
jemny bonus.

Rozrazeni tkoll, pfinost a obtizi je klicové pro vytvoreni takové hodnotové nabidky, jez je
zacilend pfimo na véci, které zakazniky skute¢né zajimaji. Neni samoziejmé viibec snadné
odhalit, co je pro zakazniky opravdu dlileZité, ale vase porozumeéni se bude s kazdym dalsim
setkdnim a rozhovorem se zakazniky zlepSovat.

Nenf $patné, pokud zacnete rozfazovat pouze na zakladé toho, co je pro vase
potencidlni zakazniky dllezité podle vas. Musite se ovsem usilovné snazit dané rozfazeni

provérovat, dokud nebude odrédzet skute¢né priority z pohledu vasich zékaznikd.



S

Vyznam ukoli

Rozfazuje Ukoly na zakladé

jejich vyznamu pro zékazniky.

4

Dulezité
N
Zlepsit
dovednosti
auspisit
kariéru Vypadat dobfe
E;Fed_ko_\egy,
Délat dobie | S&fyiklienty
kazdodenni
praci Délat
sebevédoma
Zlepsitnebo |  rozhodnufi
za[oih‘
business Komunikovat
aproddavat
Ocenit ndpady
aredukovat
rizika Vytvaret
véci které
Spolupracovat lidé chtgji
s ostatnimi
neboJim Presvadiit
pomdhat ostatni
5 _ .. |opreferovanych
Nalézt, naucit metoddch
se aaplikovat
metody
Jits dobou
WV
Nepodstatné

. ®

Extrémni

| ...... |

Mirné

Stupné obtizi
Sefazuje obtize podle toho, jak

extrémni zakaznikdm pfipadaji.

&
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Relevantnost pfinosi
Ukazuje, jak nutné jsou

pro zékazniky dané

pfinosy.
Nutné
N
Vede
ke sluzebnimuy
postupunebo Vitézna
kezv?Seniplq‘ru hodnotova
nabidka
Nakoupeni
vedeni Vede pfimo
atymu kvysledkim
(nejlépe
rychlym - quick
Ohodnoceni wins)
1,-
e Pomahami
formulovat
rny§|enk.y
Pomoc pfi jasngji
problémech -
Jasné
indikatory
mérici
Aplikovatelné progres
ndpady
Vede k lepsi
spoluprdci
Lze s duvérou
aplikovat
Konkrétnitipy
(napft.jak
zmirnit rizika)
Srozumitelné
Vv

Pfijemny bonus
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Pokuste se vzit do kluize

ciL VYSLEDEK

Vytvorte ve sdileném formatu prehled Strankovy zakaznicky profil

toho, co je pro vase zakazniky dulezité

Jak dobfte rozumite Ukollm, pfinosiim a obtizim svych zdkaznik({?
Vytvorte si profil zakaznika.

1 2 3

Instrukce

Zacnéte vytvorenim profilu na zékladé jiz existujiciho
zékaznického segmentu. Tim se naucite pracovat s profilem
zakaznika. Pokud pracujete na zbrusu novém projektu, nacrtnéte

si zdkaznicky segment, pro néjz byste radi vytvareli hodnotu.

1. Stéhnéte si canvas profilu zakaznika (Customer Profile Canvas).
2. Vezméte si vétsi mnozstvi malych lepikd.

3. Vytvorte profil zakaznika.

B\

&
N
e

\=Q
=
.\

4 5

Vyberte reprezentativni Identifikujte zakaznické Identifikujte obtize. Jakym Identifikujte pfinosy. Serad'te ukoly, obtize i

zakaznicky segment. ukoly. Polozte si otazku: jaké obtizim musi vasi zékaznici Jakych vysledkd a benefitd by pfinosy podle aktualnich

Vlyberte si takovy zakaznicky Ukoly se vybrani zakaznici nejpravdépodobnéji Celit? vasi zékaznici nejradéji priorit svych zakaznik.

segment, ktery chcete pokouseji spInit? Zmapujte Sepiste jich co nejvice, doséhli? Poznamenejte si jich Sefadte Ukoly, obtize i pfinosy

profilovat. viechny jejich tkoly - kazdy zahrmite také prekazky co nejvice. do sloupcli podle dllezitosti,
z nich si poznamenejte amozna rizika. tedy od: dllezitych ukol(,

na samostatny papirek.

@ Udélejte si toto cviceni online

extrémnich obtizi a nutnych
pfinosd nahote po nepod-
statné ukoly, mirné obtize

a bonusové pfinosy dole.
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Profil zakaznika

@ Stdhnéte si ,Profil zdkaznika / Customer Profile"

st t Copyright Business Model Foundry AG
ra egyze r Autofi Tvorby businnes modelt a Strategyzer v pdf
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Doporuceny postup pro
mapovani ukolu, obtizi a prinosu

Vyvarujte se ¢asto opakovanych chyb,
kterych se lidé pfi vytvareni profilu zdkaznika
nejcastéji dopoustéji, a drzte se ndmi
navrzenych postupu.

X Casté chyby

Smiseni nékolika
zakaznickych segmentt
do jednoho profilu.

Smisenf kol a vysledkd.

Soustredéni pouze
na funkénf tkoly
a ignorovani spolecen-

skych a emocionélnich

v Doporucené postupy

Viytvorte si pro kazdy
zakaznicky segment
samostatny value
proposition canvas. Pokud
chystate nabidku pro celé
spole¢nosti, poloZte si
nejprve otazku, zda v rdmci
jednotlivych spole¢nosti
neexistuji riizné typy
zakaznikd (napr. uzivatelé,

kupujici ad.).

Ukoly zahmuji vyzvy,
kterym se zdkaznici snazi
dostat, problémy, které se
pokouseji vyresit, a také
potieby, které musf
uspokojit, zatimco pfinosy
znamenaji konkrétni
vysledky, kterych chtéji
dosahnout — nebo se jim
naopak vyhnout

a eliminovat tak pfipadné

obtize.

V/ nékterych pfipadech jsou
spolecenské a emocionalni
prinosy jesté dilezitéjsi nez
Viditelné” funkeni prinosy.
Vypadat pfed druhymi
dobfe"'mUze byt pro
nékoho podstatnéjsi nez
najit skvélé technické
fesent, diky kterému Ize
dany ukol efektivné

dokonit.

Ukold.
Sefazeni UkolU, obtizi
a pfinost z vasi, a ne ze

zakaznické perspektivy.

PFi vytvarenf profilu
zékaznika byste méli
postupovat jako
antropolog a ,zapome-
nout” na to, co nabizite.
Jste-li napfiklad vydavatel
knih vénovanych byznysu,
neméli byste mapovat
pouze ukoly, obtize

a piinosy spjaté vyhradné

s knihami. Méjte na paméti,
Ze Ctendf ma moznost volit
mezi knizni piiruckou,
konzultantem, ndvodnym
videem na YouTube nebo
absolvovéanim programu ¢i
kurz& MBA. Soustredte se
tedy na vice nez jen

na Ukoly, obtize a pfinosy,

které chcete svou nabidkou

primarné pokryt.

Identifikovani pouze
nékolika Ukold, obtizi

a pfinosu.

Spravny profil zékaznika je
plny lepikd, protoze vétsina
zékaznikd se musi
vyporadat s mnozstvim
obtizi a doufa v mnoho
pfinost. Zmapujte viechny
dulezité ukoly, extrémni
obtize i nutné piinosy
svych (potencidlnich)

zakaznikd.

Prilisnd vagnost pfi

popisu obtizi a pfinosu.

Zhmotnéte a konkretizujte
obtize a pfinosy. Nepiste
pouze ,platovy rlist”,
rozepiste radéji co
nejpodrobnéji, o jaké
navyseni pfesné se
danému zakaznikovi jedna.
Spise nez ,zabere to pfilis
mnoho ¢asu” v rdmci obtizi
se pokuste presné
definovat, co ve
skute¢nosti znamena ,pfilis
mnoho ¢asu". Takovy
postup vam pomaze
presnéji pochopit, jak vasi
zékaznici pomértuji spéch

a neuspéch.



o/ N

Obtize versus pfinosy

Kdyz zac¢indme s vytvarenim profilu zékaznika,
mUlzeme jednoduse vepsat tytéz myslenky

do obtiZi a pfinost v podobé prostych opozit.
Pokud je napfiklad jednim ze zakaznickych ukold
,vydélat vice penéz’, za¢neme tim, Ze k pfinosim
pfipiseme ,zvyseni platu” a k obtizim naopak

,shizeni platu”.

Existuje i lepsi zptsob, jak to deélat:
Zjistéte presné, kolik penéz by dany zakaznik rad
vydélal, aby mél pocit skute¢ného pfinosu, a jaka
¢astka by pro néj naopak znamenala citelnou
obtiz.
Do oblasti obtizi si poznamenejte viechny
prekazky, které splnéni daného ukolu zabranuji
nebo ho pfinejmensim komplikuji. V nasem
pripadé maze komplikaci predstavovat
napriklad to, Ze ,zaméstnavatel nezvysuje platy”.
Do oblasti obtizi uvedte také rizika, kterym by
zékaznik po nesplnéni tkolu musel celit.
V nasem pfipadé by obtiz mohla byt napfiklad
,pfipadna neschopnost zajistit mym détem

podporu na studiich”.
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Ptejte se ,proc”, dokud si nebudete
jisti, Ze skuteéné rozumite tkoliim,
které jsou vasi zakaznici nuceni splnit.
Kdyz zac¢inate vytvaret profil zékaznika, musite
celit také dalsimu riziku. MGze se snadno stat, ze
budete za dostatecné povazovat pouze povrchni
chédpani Ukold svych zakaznikd. Abyste takové
situaci zabrdanili, musite se ptat sami sebe, proc¢
ten ktery zdkaznik potfebuje splnit dany Ukol. Jen
tak se dostanete k hlubsimu porozumeéni témto
Ukoldim a ke skute¢nym motivacim svych
zakaznikd.

Proc¢ se napfiklad zakaznik chce naucit cizi
jazyk? Mozna je to proto, ze skute¢nym Ukolem
tohoto zékaznika je vylepsit si Zivotopis. Proc si
ale chce vylepsit zivotopis? Mozna proto, ze chce
vydéldvat vice penéz.

Nepfestavejte, dokud nerozkryjete i vedlejsi
motivace, které vase zékazniky ke spInéni daného

Ukolu popohdnéji.



Hodnotova mapa









Produkty a sluzby

Jednoduse feceno je to seznam vseho, co
nabizite. Pfemyslejte o ném tak, jako by

na ném byly viechny polozky, které mohou
vasi zakaznici vidét ve vykladni skfini -

v pfeneseném slova smyslu. Zahrnuje seznam
vsech produktt a sluzeb, na nichz je zalozena
vase hodnotova nabidka. Tento set produktd
a sluzeb napomaha vasim zékazniklim
dokoncit jejich funkeni, spolec¢enské nebo
emociondlni ukoly nebo jim pomUze
uspokoijit jejich zakladni potieby. Je oviem
klicové uvédomit si fakt, ze samotné
produkty a sluzby hodnotovou nabidku
nevytvofi - ta mlze vzniknout pouze v Uzké
spolupraci s konkrétnim zakaznickym
segmentem a jeho ukoly, obtizemi a pfinosy.

Vas seznam produktt a sluzeb muze také
zahrnovat podpurné sluzby, které vasim
zakazniklim pomahaiji naplnit roli kupujiciho
(napfiklad sluzby, diky kterym mohou
porovnavat nabidky, rozhodnout se

a nakonec dany produkt koupit), spolutviirce
(sluzby, diky kterym se mohou zakaznici
spolupodilet na vytvéreni hodnotové
nabidky) a prostfednika (diky nim muize
zakaznik zbozi pripadné predavat dal).

Vase hodnotové nabidka by méla byt slozena

z rznych druhd produktd a sluzeb:

Fyzické/hmatatelné:

Zbozi, hmotné vyrobky apod.

Nehmotné

Produkty jako naptiklad copyright nebo sluzby jako
asistence po nakupu.

Digitalni

Produkty jako stahovéani hudby nebo sluzby jako online
doporuceni.

Financni

Produkty jako investi¢ni fondy a pojisténi nebo sluzby jako

financovani pdjcky.

Vyznam

Ddlezité je uvédomit si fakt, Ze ne vsechny +
produkty a sluzby maji pro vase zdkazniky Nutné
stejnou hodnotu. Nékteré povazuji vasi
zdkaznici za nutné, jiné predstavuji pouze
prijemny bonus. Pfijemny bonus
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Reseni obtizi

Reseni obtizi popisuje, jakym zptsobem
vase produkty a sluzby zabranuji
zékaznickym obtizim. Explicitné nastiniuje,
jak chcete eliminovat nebo redukovat ty
véci, které vasim zakaznikiim vadi pred,

v prabéhu nebo po splnéni urcitého ukolu
nebo jim v jeho dokon¢eni zabranuji.

Funkéni hodnotova nabidka se soustfedi na
obtize, které jsou pro zdkazniky prioritni,
zejména tedy na extrémni obtize. Nemusite
pfijit s minimalizaci kazdé obtize, kterou
jste na zakladé profilu zdkaznika
identifikovali — zddnd hodnotové nabidka
nic takového nezvladne. Ty nejfunkcénéjsi
se Casto soustieduji pouze na nékolik
obtizi, které ale zru¢né a ucinné
minimalizuji.

Nasledujicl seznam klicovych otdzek by vam mél byt
ndpomocny pfi vymysleni riznych zplsobu, kterymi
mohou vase produkty a sluzby pomoct vasim
zakaznikdm eliminovat obtize.

Polozte si otdzku: Mohou vade produkty a sluzby...
zajistit Uspory? Usporu ¢asu, financi, nebo energie.
Zajistit, Ze se budou vasi zékaznici citit Iépe? Tim, Ze
eliminuji mozné frustrace, nespokojenost i dalsi véci,
které vasim zékaznikdm zpUsobuji tézkou hlavu.
napravit nefunkéni feseni? Zavedenim novych
funkcnosti, lepsiho vykonu nebo zvysené kvality.
ukoncit tézkosti i vyzvy, se kterymi se vasi zakaznici
potykaji? Zjednodusenim véci a eliminaci prekazek.
vymazat negativni spolecensky dopad, se kterym
se vasi zékaznici setkdvaji nebo z kterého maiji strach?
Konkrétné toho, Ze ztrati tvar nebo prijdou o moc,
davéru nebo svij spolecensky statut.
eliminovat rizika, z nichz majf vasi zékaznici obavy?
Ve smyslu finan¢nich, spolecenskych i technickych
rizik nebo prosté cehokoli, co by se mohlo pokazit.
pomoct vasim zdkaznikdm v noci klidné spat? Tim,
Ze se budete soustredit na podstatné véci, zmirnite
jejich obavy a eliminujete komplikace.
limitovat nebo zcela vymytit casté chyby, kterych
se zadkaznici dopoustéji? Tim, Ze jim pomUzete vyuZit
urcité feseni spravnym zpusobem.
eliminovat prekazky, které vasim zdkazniklm brani
pfijmout danou nabidku? Zavedte nizni nebo nulové
prvotni investice, zlepSete ucici kfivku a eliminujte

i dalsi prekazky, které by jim v pfijeti mohly branit.

1.2 / Pldtho / 57

Vyznam

Reseni obtizi mdze byt pro zdkazniky vice +
nebo méné podstatné. Ujistéte se, Ze jste Nutné
schopni rozlisit mezi fesenim obtizi, které

Jje pro vase zdkazniky nutnosti, a tim, co

predstavuje pouze ptijemny bonus.

Pfijemny bonus

Prvnivarianta pomdhd odstranit
extrémni obtiZe, casto dost radikdInim
zptisobem, a navic vytvdii hodnoty. Ta

druhd pouze utisi mirnéjsi obtize.

@ Stdhnéte si klicové otdzky (trigger questions)
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Tvorba prinosu

Tvorba piinosl popisuje, jakym zplsobem
vase produkty a sluzby zajistuji zakazni-
kaim pfinosy. Explicitné vyjadfuje, jak
chcete produkovat vysledky a benefity,
které vasi zékaznici o¢ekavaji, po kterych
touzi nebo které by je prekvapily, a to
vcetné funkcnich sluzeb, socidlnich jistot,
pozitivnich emoci a Uspory penéz.

Stejné jako u feseni obtizi nemusi tvorba
pfinost zahrnovat kazdy pfinos, ktery jste
v ramci profilu zakaznika identifikovali.
Soustfedujte se primarné na ty pfinosy,
které jsou pro zdkazniky podstatné, a také
na to, v ¢em mohou byt vase produkty

a sluzby odlisné.

Nasledujici seznam klicovych otdzek by vdm mél pomoct
pfi vymysleni riznych zplsobd, kterymi mohou byt vase
produkty a sluzby ndpomocny zékaznikdim pii ziskavani
pozadovanych, o¢ekdvanych, kyzenych nebo necekanych
vysledkl a benefitd.
PoloZte si otdzku: Mohou vase produkty a sluzby. ..
zajistit Uspory, které vase zakazniky potési? V oblasti
¢asu, penéz i ndmahy.
vyprodukovat vysledky, které vasi zdkaznici ocekavaji
nebo které jejich ocekdvani prekroci? Nabidkou vyssi
kvality, vétsiho nebo naopak mensiho mnozstvi daného
produktu ¢i sluzby.
prekonat dosavadni nabidky a tim vase zakazniky
prijemné prekvapit? V oblasti specifickych vlastnosti,
vykonu nebo kvality.
zjednodusit vasim zakazniklim praci nebo Zivot? Lepsim
vyuzitim, dostupnosti, vétsim mnozstvim sluzeb nebo
nizsfmi provoznimi ndklady.
vytvofit pozitivni spolecenské pfinosy? Tim, Zze budou
vypadat dobfe nebo zvysi jejich moc ¢i spolecensky
statut.
udélat néco specialniho, po ¢em vasi zékaznici touzf?
Napriklad pékny design, garance, specifické rysy nebo
vets| sife vlastnosti.
naplnit touhy a pfani zékaznikd? Pomoci jim dosdhnout
jejich aspiraci nebo jim pfinést Ulevu od problému?
vyprodukovat pozitivni vysledky, které se budou
shodovat se zékaznickymi kritérii v oblasti Uspéchu
a neuspéchu? Predevsim v oblasti lepsiho vykonu
a nizsich nakladd.
pomoct ochotnéji pfijmout danou nabidku? Pomoci
nizsich nakladd, mensich investic, nizsich rizik, lepsi

kvality, vyssiho vykonu nebo lepsiho designu.
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Vyznam

-+

Nutné

Tvorba prinost mize produkovat vice
nebo méné relevantni vysledky

a benefity, na kterych zdkaznikam
skutec¢né zdlezi — podobné, jako jsme to
videli u reSenf obtizi. Ujistéte se,
Pfijemny bonus

Ze jste schopni rozlisit mezi tim, co je
nutné, a tim, co predstavuje pouze

prijemny bonus.

@ Stdhnéte si klicové otdzky (trigger questions)
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Ukazka tvorby
hodnotové

ma py p ro Pomdha P Ovéfenda Sdilejte

formulovat V;’:é:;? efektivnisada s ostatnimi
metodu Value ey oy e auelese
f ndstroju odnich Metodologie

2d&kaznicichtéji

Proposition =1 1
Pomdaha softwarem
2 porozuméttomu, Sdileny jazyk
° krokza krokem 9 S (1
~ nacem pro komunikaci oo )
eSI n pro snadny skaznike e PFind3ipraxi
\ 2 0 2&kaznikim aspoluprdci )
Value zalatek 2dlezi adovednosti
Proposition Kniha (sebehqdno-
Dobte sestavené hodnotové nabidky Canvas Pristup EED
b . v k pokroCilym
se soustieduji na ty ukoly, pfinosy I materialGm
a obtize, které jsou pro zakazniky " Y Online cviceni aznalostem
odstatné a kterych Ize snadno i ndstroje, vorba
dstatné a kterych Ize snad o ) Tvorb
dosahnout. Neméli byste se pokou- online ;::fn"i;’é h°:gg¥g‘g‘°h
Set zahrnout vse. Vénujte pozornost I Pquﬁc‘k?,
ve 1 - p vizudlni
tomu, co vasi zakaznici oceni. oy
We|ibko\éee Online kurzy eIl
(Spseﬁin ) (upselling)
P 9 Minimalizuje Integrace
riziko (vétsiho) dalich
Klidné mUzete zahrnout nékolik neuspéchu  business metod
hodnotovych nabidek do jedné. \)
Jasny,strucny  Jesoucasti Soucdst online
Seznam produktd a sluzeb, a cp\il;)ova:eln»" Busicness Model ’"“‘*gig;:‘:“'h‘“
obsa anvasu
na nichz je postavena vase
nabidka, kterd ma oslovit I

konkrétni zékaznicky segment.

Reseni obtizi zobrazuje, jak piesné vase
produkty a sluzby eliminuji zékaznikovy obtiZe.
Kazdé z feSenf se vaze na jednu nebo vice
moznych obtizi nebo pfinost. Nepatif sem ani

produkty ani sluzby.
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Tvorba pfinost prezentuje, jakym zplisobem
vase produkty a sluzby pomahaji vasim
zdkaznikdm dosahnout pfinosd. Kazda
polozka se vztahuje k jednomu nebo vice
pfinostim nebo obtizim. Nepatfi sem ani

produkty ani sluzby.

Formalni mapa toho, jak
podle nas produkty

a sluzby spjaté s touto
knihou vytvareji
hodnotu pro zakaznfka.
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