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CO NÁS DNES ČEKÁ?

• Jaké mám možnosti po škole

• Co je dobré mít, abych se mohl pustit do podnikání

• Představení týmů a projektů („Elevator pitch“)

• Host - příběh firmy – od nápadu po fungující startup

• Lean canvas jako celkový pohled na podnikání

• Průzkum trhu – primární a sekundární

















• Práce ve skupinkách

• společně vymyslete:

– 3 hlavní výhody varianty nechat se zaměstnat

– 3 hlavní výhody varianty podnikat

• vyberte za každou skupinku pro vás nejdůležitější výhodu 
u každé varianty 































• 1 stránka, na které:

– Přehledně popíšeš celé svoje podnikání

– Identifikuješ případné slabiny

– Dokážeš pomocí ní vysvětlit ostatním, co děláš    
(náhrada tzv. byznys plánu)

– V týmu naplánuješ a promyslíš strategii  





„sv. trojice“ = zákazník+problém+řešení



• Na koho přesně cílím?

• Kdo má problém, který svým produktem umím 
vyřešit?

• A kdo mi za řešení rád zaplatí?

• Všichni = nikdo, co nejkonkrétněji



• Zákazník – za produkt platí (může jej i používat)

• Uživatel – produkt používá (nemusí za něj nutně platit)

Pokud nemám zákazníka ->musím vymyslet, kdo jiný to 
celé zaplatí.



Lidi

• Věk

• Pohlaví

• Vzdělání a společenské 
postavení

• Životní styl 

• Geografie   

Firmy, instituce

• V jakém oboru firma funguje

• Velikost firmy (obrat, 
zaměstnanci…)

• Geografie 

.

Typy zákazníků/uživatelů
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Persona – na co je dobrá? 

• jednoduchý způsob, jak se vcítit do konkrétního člověka, 
který bude využívat moji službu/produkt/miniprojekt

• dokážeme tím pádem službu/produkt lépe 
vytvořit/navrhnout

• měl by to být typický zástupce vybrané skupiny 
uživatelů/zákazníků
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PERSONA - ZADÁNÍ

• Jméno, věk, obrázek obličeje

• charakter/extrovert/introvert/

• zázemí/domov/rodina

• práce

• koníčky/záliby

• ---



• Co mého zákazníka trápí? 

• Jaký konkrétní problém mu pomáhám řešit?

• Jak palčivý je problém? 

– Nutně potřebuje vyřešit

– Bylo by hezké ho vyřešit
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• Řešení = produkt/služba, kterou nabízím

– tj. aplikace, která dělá XY / kavárna, která                   
nabízí XY / výrobek, který pomáhá s XY

• Řeší zákazníkův problém/potřebu 
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Akce

• Co nejkonkrétněji popište, kdo můžou být vaši ZÁKAZNÍCI 
(pokud máte) nebo UŽIVATELÉ

• vymyslete, na jaký jeho PROBLÉM se zaměřujete

• shrňte, jaké ŘEŠENÍ navrhujete
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JAK JE ŘEŠENÝ TEĎ? 

(existující alternativy)

• Pokud zákazníka problém opravdu trápí, tak už nějaké 
řešení má/používá

• Jak zákazník stejný problém řešil než jsem přišel já? 

• obdobné služby/produkty

• náhražky

• jiné možnosti

• Zjistíme tím, kdo je naše konkurence
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PRŮZKUM TRHU
PRIMÁRNÍ A SEKUNDÁRNÍ



PRIMÁRNÍ 
PRŮZKUM TRHU
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PROČ PRŮZKUM TRHU?

- je třeba začít nejrizikovější částí

- Lean canvas -> prioritizace rizik

- Na začátku vždy: 

1.Poznat zákazníka a jeho problém 

2.Až pak navrhovat a ověřovat řešení





CO PŘESNĚ POTŘEBUJEME 
OVĚŘIT? 

• Zákazník a jeho problém

• Jsou vůbec takoví zákazníci?

• Trápí je vůbec problém, existuje 

potřeba?

• Jak dnes tuto potřebu řeší? Co jim 

funguje a co ne? 



ZPŮSOBY PRIMÁRNÍHO 
PRŮZKUMU

• Pozorování zákazníka

• Posílání dotazníků

• Landing page

• Osobní rozhovor



STRUKTURA ROZHOVORU

Cílem ověřit, že existuje zákazník, zdali má 

problém a jak přesně ho řeší:

• Uvítání, představení

• Ověření typu zákazníka – je to on? 

• Ověření existence problému

• Detailní poznání chování zákazníka

• Uzavření, follow up, další kontakty
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Pivot
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POZNEJTE SVOJE ZÁKAZNÍKY! 

• Interview jeden na jednoho

• Ověřujete jen problém, ne řešení

• Zjišťujete, jak nyní problém řeší, co mu vyhovuje, 
nevyhovuje, co využívá apod.

• Každý aspoň 3 interview

• Jakmile budete mít – v týmu dát dohromady hlavní zjištění



SEKUNDÁRNÍ 
PRŮZKUM TRHU
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OBLASTI 

Zákazník a velikost trhu Konkurence Trendy trhu



PROČ DĚLAT 
SEKUNDÁRNÍ PRŮZKUM 
TRHU?



ZÁKAZNÍK A VELIKOST TRHU

• Kolik máme zákazníků

• Velikost zákaznických segmentů

• Je jich dostatek?

• Kde se naši zákazníci nacházejí?

• Město/ČR/EU/Svět

• Firmy vs koncoví uživatelé
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ZÁKAZNÍK A VELIKOST TRHU

• Zdroje:

• Statistické úřady (ČSÚ, Eurostat, statistics.sk)

• Odborné asociace 

• Odborné weby a databáze (Quantumrun, Frost & 
Sullivan, Kompass, Magnusweb)



KONKURENCE

• Hlavní konkurence

• V čem se liší / co umí a neumí

• Tržní podíl



KONKURENCE

• Nejedná se jen o přímou konkurenci

• Alternativní řešení

• Nové trendy



TRENDY TRHU

• Sledovat nové technologie

• Ověřit si, zda trh je na vzestupu



ÚKOL SEKUNDÁRNÍ PRŮZKUM

• Zmapovat hlavní konkurenci

• Najít alespoň tři konkurenty

• Zjistit, v čem hlavním se od vás liší/co bude vaše výhoda

• Zjistit orientační velikost trhu

• na jaký trh cílíte (CZ/EU/svět/jiný)

• jak je velký – kolik je tam potenciálních zákazníků



SHRNUTÍ DNEŠNÍHO BLOKU

• Jaké mám možnosti po škole

• Co je dobré mít abych se mohl pustit do podnikání

• Představení týmů a projektů („Elevator pitch“)

• Host - příběh firmy – od nápadu po fungující startup

• Lean canvas jako celkový pohled na podnikání

• Průzkum trhu – primární a sekundární
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ÚKOL DO PŘÍŠTĚ

• Každý tým dodefinovat:

• Lean Canvas – vyplnit zákazník, problém, řešení a 
nahrát do IS

• Primární průzkum – alespoň 3 reálné rozhovory za tým 
-> shrnutí klíčových zjištění z primárního průzkumu

• Průzkum trhu 

• tři klíčoví konkurenti a jejich výhody/nevýhody

• váš trh (oblast/CZ/Evropa/svět) a jeho velikost
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