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Abstrakt

PAULINYOVA, Simona: Podnikatel'sky model vpodmienkach cirkuldrnej ekonomiky, -
Ekonomicka univerzita v Bratislave, - Obchodna fakulta: Katedra marketingu, - Skolitel’ka:
prof. Ing. Eva Hanulakova, PhD. — Bratislava: OF EU, 2023, 72.

Zavereéna diplomova praca je vypracovana na tému podnikatel'ského modelu v podmienkach
cirkularnej ekonomiky.Cielom prace je vytvorit modifikovany model podnikatel'ského
modelu s prvkami cirkularnej ekonomiky. Praca je StruktUrovand do piatich kapitol. Prva
kapitola diplomovej prace sa zameriava na teoretické aspekty cirkularnej ekonomiky,
podnikatel'ského modelu anavrhnutie podnikatel'ského modelu zalozeného na prvkoch
cirkularnej ekonomiky, objasnenie zékladnych pojmov suvisiacich s problematikou. Druhd
kapitola sa zameriava na vymedzenie ciel’a, metodologie a metdd skimania prace. Tretia ¢ast’
prace sa zameriava na objekt skOmania prace. Stvrtd kapitola popisuje vysledky
kvalitativneho prieskumu a predklada sucasny, tradi¢ny biznis model Canvas skimanej
spolo¢nosti. Piata kapitola navrhuje cirkuldrny biznis modelu Canvas pre vybranu spolo¢nost’.
Vysledkom rieSenia danej problematiky je navrh cirkuldrneho modelu Canvas pre vybranu
spolo¢nost’.

KIacové slova: cirkularna ekonomika, podnikatel’sky model, cirkuldrny podnikatel'sky model,
model Canvas, ecommerce



Abstract

PAULINYOVA, Simona: Business model based on the circular economy, - University of
Economics in Bratislava, - Faculty of Business: Department of Marketing, - Tutor: prof. Ing.
Eva Hanulakova, PhD. — Bratislava: OF EU, 2023, 72.

The final diploma thesis is elaborated on the topic of a business model in the circular
economy. The aim of the thesis is to create a modified model of the business model with
elements of the circular economy. The thesis is structured into five chapters. The first chapter
of the thesis focuses on the theoretical aspects of the circular economy, the business model
and the design of a business model based on the elements of the circular economy, clarifying
the basic concepts related to the issue. The second chapter focuses on the definition of the
goal, method and methods of researching the thesis. The third part of the thesis focuses on the
object of thesis investigation. The fourth chapter describes the results of the qualitative survey
and presents the current, traditional business model Canvas of the investigated company. The
fifth chapter proposes a circular business of the Canvas model forth eselected company. The
result of solving the given problem is the design of the circular Canvas model for the selected
company.

Keywords: circular economy, business model, circular business model, business model
Canvas, ecommerce
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Uvod

Vedecko-technicky pokrok v poslednych dvoch storo¢iach pre l'udsku spolo¢nost
znamenal dolezity milnik. Pre vacSinu vyspelych krajin znamenal prekonanie deficitu
potravin, tovarov, energie, vymanenie sa z limitov prirodnych zdrojov. Industrializaciou sa
skoncila doba nedostatku. Nastala mechanizacia polnohospodarstva, parné stroje aneskor
elektrické motory oslobodili 'udstvo do znaénej miery od prace zvierat, manualnu pracu
nahradili vynalezy a préca strojov. Tato transformécia sa udiala do konca 18. storocia vo
vacsine Eurdpy, v 19. storo¢i v Amerike, Kanade a Japonsku. V druhej polovici 20. storocia aj
v Latinskej Amerike, Strednom vychode aCine. Transformacia vo vyrobnych procesoch,
podporovand vedeckymi objavmi, ktoré zjednodusili tazbu surovin alacna pracovnd sila
umoznila vyrdbat' tovary vhromadnom meradle. Industrializdcia priniesla spolo¢nosti
rozsiahly pristup k tovarom a sluzbam, zvysila sa zivotna urovein, pohodlie a komfort ale aj
narast spotreby.

V ekonomike postavenej na principoch ,,vezmi, vytvor, vyuzi“ sa extrahuju materialy,
vytvori sa vyrobok, ktory sa spotrebuje a nasledne vyhodi. Tento linedrny model hospodarstva
sa nezaobera fazami zZivotného cyklu produktov, nekladie si environmentalne a etické otazky
ani nezohl'adiiuje produkciu enormného mnozstva odpadov.

Ciastkové rieSenia vyziev, ktorymi musi moderna spolo¢nost Celit' existuji uz celé
desatrocia, hoci boli len nedavno zaclenené do koncepéného ramca obehového hospodarstva.

Cirkularna ekonomika predstavuje taky sposob vyroby a spotreby vyrobkov, aby sa
zabezpec€ilo, ze material aenergia budi nad’alej prudit’ vramci systému. V tomto pristupe
mozno hodnotu optimalizovat’ pri si¢asnom zniZeni dopadu na Zivotné prostredie. Bert sa do
uvahy vSetky zivotné cykly produktu, od tazby materidlov az po koniec zivotnosti. Hlavnym
cielom tohto pristupu je vratenie pouzitych vyrobkov, materidlov a komponentov spit’ do
vyrobného procesu.

Zakladné myslienky obehového hospodarstva spocivaju v eliminacii odpadu,
reSpektovanie socidlneho ekonomického aprirodného prostredia aobchodného konania
zameran¢ho na zdroje. Obehové hospodarstva prindSa konkrétne rieSenia a vyhody pri rieSeni
hospodarskych, environmentalnych a socialnych vyziev sicasnej doby.

Problematika buduceho vyvoja hospodarstva je celospolocenskou témou, ktora
neostava len na Urovni jednotlivych Statov aich inovativnych a systémovych rieSeni, ale je

suCastou diSkurzu aj pre svetové inStitucie, organizdcie, platformy ¢&i @ for.



Budovanie obehového hospodarstva predstavuje jednu z priorit aj pre Eurdpsku uniu.
Buduci hospodarsky rozvoj Eurépy musi byt v sulade sudrzatelnym rozvojom. Systémové
a inovativne rieSenia, ktoré¢ zabezpecia efektivne vyuzivanie zdrojov, dizajnovanie vyrobkov
tak, aby sa dali znovu vyuzit’ a recyklovat’, stanovit’ si ciele dlhodobého znizovania mnozstva
odpadov arecyklacie. Vroku 2015 predstavila Europska komisia novy legislativny balik
tykajuci sa obehového hospodarstva. Riesenia zahffiajii rozne $tadia predizeného Zivotného
cyklu produktu. Tato cesta spociva od jeho vyroby aspotreby az po nakladanie s odpadom
a trh s druhotnymi surovinami. V roku 2020 predstavila ak¢ény plan pre obehové hospodarstvo.
Sucastou akéného planu su aspekty udrzatelného dizajnu vyrobkov, znizenia odpadu alebo
postavenie spotrebitelov. Velku pozornost’ venuju sektorom, ktoré st naro¢né na zdroje ako
IT aelektronika, plasty, textil ¢i stavebnictvo.

Diplomova praca je struktirovana do piatich na seba nadvézujucich kapitol. Prva
kapitola predstavuje teoreticky ramec, ktory sa venuje vymedzeniu klIicovych pojmov ako
cirkularna ekonomika, podnikatel'sky model, cirkularny podnikatel'sky model a biznis model
Canvas. Prva kapitola sa okrem vymedzenia pojmov venuje popisaniu $pecifickych prvkov
kazdého pojmu. Druhd kapitola sa venuje cielom, metodike ametdédam pouzitym v
diplomovej préaci.Tretia kapitola predstavuje citatefom objekt skimania diplomovej prace
predmet podnikania avznik. Stvrta kapitola je zamerana na vysledky kvalitativneho
prieskumu. Piatu kapitolu tvori navrh podnikatel'ského modelu Canvas vybranej

spolo¢nostizaloZeny na principoch cirkularnej ekonomiky.
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1 Stdcasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

Prevladajuci linearny model ekonomiky predstavoval zakladny pilier pri vytvarani
bohatstva v priemyselnych krajinach az do konca 20. storo¢ia, V novom miléniu sa vSak zacali
prejavovat’ jeho nedostatky. Nadacia Ellen MacArthur predpoklada, Ze niektoré zo sucasnych
globalnych trendov extrapolovali d’alSie zhorSovanie sic¢asného modelu.(Purwanto, Prasetio,
2021)

Linearna ekonomika je zaloZzend na jednosmernom modeli vyroby a spotreby. To
V praxi znamena vytazenie vstupnej suroviny, jej spracovanie, vyrobenie produktu, jeho
predaj, vyuzitie, spotrebovanie a nasledné vyhodenie ako odpadu. (Wautelet, 2018)

Hartini a kol. oznacil linearny model ekonomiky ako prekazku pri rieSeni problémov
environmentalnej udrzatelnosti a zabezpe€eniu udrzateIného hospodarskeho rastu, ochrany
zivotného prostredia a socidlneho blahobytu. Kolesnik a Merkulina upozoriiuju na fakt, ze
linedrny model absentuje vnimanie zivotného cyklu produktov. Lobova a Tyryshkin taktieZ
upozoriuju na tendencie nadmernej vyroby z ¢oho vyplyva zrychlovanie zivotného cyklu
produktu. Radu akol. zase kladie dbéraz na to, Ze linecarna ekonomika sa stala faktorom
problému klimatickej zmeny a degradacie ekosystémov. (Purwanto, Prasetio, 2021)

Nedostatky linearnej ekonomiky spocivaju predovsetkym v jej neschopnosti
reflektovat na vyuzivanie neobnovitelnych zdrojov a kapacity zivotného prostredia,
nekontrolovatelnej spotrebe akonzumerizmu, rastu svetovej populacie, exponencidlnym
narastom dopytu po surovindch, vode aenergii ¢i vykoristovani lacnej pracovnej sily
v rozvojovych krajinach.(Purwanto, Prasetio, 2021)

Kontrast Kk stiGasnému socialno-ekonomickému systému predstavuje koncept
cirkularnej ekonomiky kde s suroviny premenené na produktypredané a po skonceni ich
zivotného cyklu spalované alebo sklddkované. (Incien, 2016) Obehové hospodarstvo je
stratégiou trvalo udrzateI'ného rozvoja (Incien 2016), ktoré ma korene v environmentalnych,
politickych, ekonomickych ale aj obchodnych principoch. (Ghisellini, 2015) Je povazované za
novy hospodarsky model, ktory bude prispievat’ k udrzatelnejSiemu rozvoju a vytvarat
funk¢né a zdravé vztahy medzi spolo¢nost'ou a zivotnym prostredim. (Ghisellini, 2015)

Cirkularna ekonomika sa mnohokrat nespravne povazuje len za pristup ako nakladat’
s odpadom. Takyto obmedzujuci uhol pohladu moéze viest k nesprdvnemu pochopeniu
konceptu cirkularnej ekonomiky. Niektoré moznosti recyklacie, opatovného pouzitia alebo
zhodnotenia nemusia byt pre vSetkych aktérov v danom kontexte vhodné, zatial ¢o mdzu

vyhovovat’ inym situdciam. (Ghisellini, 2015)
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Implementacia konceptu cirkularnej ekonomiky si vyzaduje komplexny pristup. Navrh
alternativnych rieSeni, zohladnenie celého zivotné cyklu kazdého procesu, ako aj na
interakciu medzi procesom aekonomikou, v ktorej existuje. Cirkularna ekonomika ma
potencial uchopit’ a implementovat’ radikalne nové vzorce a pomoct’ spolocnosti dosiahnut’
udrzatel'nost’” a zniZzenie poziadaviek na materidly, energiu alebo zivotné prostredie.
(Ghisellini, 2015)

Koncept cirkularnej ekonomiky je holisticky pristup k manazmentu produktu, ktory je
zamerany na vytvarane systémov produkujdcich minimalny odpad.Tento predpoklad je
zalozeny na principoch:

- znizenie mnozstva materidlov potrebnych na poskytnutie konkrétnej sluzby,
- znizenie spotreby energie a materialov vo fazach vyroby a pouzitia (efektivnost’),
- obmedzenie pouzivania materialov, ktoré st nebezpetné alebo t'azko recyklovatel'né

Vo vyrobnych procesoch,

- navrhovanie vyrobkov, ktoré sa Tlahko udrziavaju, modernizuji, zhodnocuju

a recykluju. (Kulczycka, 2019).
1.1 POvod konceptu cirkularnej ekonomiky

Prvky konceptu cirkularnej ekonomiky sa v literature zacali objavovat’ na konci 70.
rokov 20. storo¢ia. Myslienky udrZatelnejSieho systému hospodarstva sa stali sucastou
SirSieho zaujmu autorov.

Vicsina autorov sa zhoduje, ze povod cirkularnej ekonomiky nemozno prisudzovat’
jednemu autorovi, ale k myslienkovym priidom. Murray k tomuto tvrdeniu vhodne dodava, ze
Lkoncept cirkularnej ekonomiky spajany s réznymi vyznamami a asociaciami od réznych
autorov. To, ¢o maju tieto koncepty spolocné je koncept systému cyklickej uzavretej slucky.*
(Murray, 2017, str. 15)

V roku 1966 britsky ekonom K. E. Boulding publikoval esej s nazvom ,,The Economics
of the Comping Spaceship Earth, v ktorej sa zaoberal myslienkou, ze cirkularna ekonomika
je nevyhnutnym predpokladom pre zachovanie udrzateného zivota ('udi) na zemi. K. E.
Boulding vo svojej revolucnej praci spomina obmedzené prirodné zdroje, ekonomiku
a zivotné prostredie, ktoré by mali koexistovat v rovnovahe a pouziva pojem ,,cyklicky*.
Pojmom ,,cowboy economy® oznac¢il otvoreny systém, v ktorom je prirodné prostredie
Sirokospektralne vnimané ako neobmedzené a teda neexistuje zZiadna hranica obmedzenosti na

dodavku alebo prijem energie a materialovych tokov. Pre tuto linearnu ekonomiku su
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charakteristické environmentalne vplyvy ako napriklad znecCistovanie zivotného prostredia,
socialne vplyvy ako vykoristovanie ¢i nasilné spravanie. K. E. Boulding tvrdil, ze tento
model ekonomiky je z dlhodobého hl'adiska postaveny na nespravnom chépani fyzickych
moznosti. Protipol tohto linedrneho modelu K. E. Boulding nazval ako koncept
,spacemaneconomy®. Tento koncept povazuje Zem =za uzavrety systém, v ktorom sa
ekonomika a zivotné prostredie vyznacuji kruhovym vztahom. V tomto koncepte je vsetko
vstupom do vsetkého ostatného. (Wautelet, 2018) Bouldingova praca je casto uvadzana ako
referencny bod k pévodu konceptu cirkularnej ekonomiky.

Stahel a Reday (1976) predstavili ur¢ité ¢rty cirkularnej ekonomiky. Konceptualizovali
ekonomicku slucku aby opisali stratégie na predchadzanie vzniku odpadu, vytvaranie
regionalnych pracovnych pozicii, efektivne vyuzivanie zdrojov a dematerializacie
priemyselného hospodarstva. Stahel (1982) tiez zdoraziiuje predajné vyuZzitie namiesto
vlastnictva tovaru ako najrelevantnejs$i udrzatelny obchodny model pre cirkularnu
ekonomiku, ktory umoziuje priemyslu, aby profitoval bez externalizcie nakladov a rizik
spojenych s odpadom. (Geissdoerfer a kol., 2017)

Povodné ekonomické modely ignorovali vzajomné vztahy medzi hospodarstvom
a prostredim. Pearce a Turner vo svojej knihe ,,Economics of naturalresources and
theenvironment.“ vysvetluji posun od tradi¢nej linearnej ekonomiky k cirkularnej
ekonomike, pricom sa snazia zdoraznit’ $tyri ekonomické funkcie zivotného prostredia:

- rekreacna hodnota (krasa krajiny),
- zabezpecenie zdrojov,

- zachytavanie odpadov a emisii,

- systém podpory Zivota.

Pearce a Turner cirkularnu ekonomiku popisujii ako model zaloZeny na hypotéze, Ze
existuje rozsiahla vzajomna zavislost’ medzi ekonomikou a zivotnym prostredim. (Murray,
2017)

Liu a kolektiv tvrdia, ze cirkularna ekonomika je pévodom ¢insky koncept, ktory sa po
prvykrat objavil v praci Zhu.Zhu a Wu vo svojej neskorSej praci poukazuju na to, ze
cirkularna ekonomika by mala byt zakomponovana do ustaleného Statneho ekonomického
ramca. ,,Klasicka* linearnu ekondmiu oznacuju ako nedostato¢nti. (Murray,2017)

Dalsie zaujimavé tvrdenie pouzil vroku 1991 Robért, ktory uviedol, Ze vicsina
problémov zZivotného prostredia je zalozend na rovnakej systémovej chybe linearneho

spracovania materialu. Kym nebudu zdroje spracivané v cykloch, ¢i uz spolo¢nostou alebo
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biochemickymi procesmi globalna ekonomika a verejné zdravie sa budu zhorSovat’. (Robért,
1991)

Mathews a Tan doplnili, ze cielom ekologickych iniciativ je nakoniec vytvorit
takzvani obehovu ekonomiku alebo takzvanu ,,uzavretu* ekonomiku, zatial' ¢o Yang a Feng
oznacili obehovi ekonomiku za skratkou ekonomiky alebo zdrojov uzavretého cyklu
materialov. (Murray, 2017)

Sucasné chapanie cirkularnej ekonomiky ajej praktické vyuzitie pre ekonomicke
systémy a priemyselné procesy zahfnaji prispevky z réznych konceptov, ktoré zdielajh
myslienky uzatvorenych sluciek. Niektoré =z najvyznamnejSich teoretickych vplyvov
stcasnosti predstavuju Cradle-to-cradle (McDonough a Braugart, 2002), Looped and
performanceeconomy (Stahel, 2010), Regenerative design (Lyle, 1994), Industrial ecology
(Graedel a Allenby, 1995), Biomimicry (Benyus, 2002) a Blueeconomy (Pauli,
2010).(Geissdoerfer a kol., 2017).

V sucasnom koncepte cirkularnej ekonomike je vyznamna praca nadacie Ellen
MacArthur, ktord vydala na tému cirkularnej ekonomiky cely rad publikacii, vratane knih
a sérii sprav. (Geissdoerfer a kol., 2017)

1.2 Definicie cirkularnej ekonomiky

Od prvého formalnehopouzitia pojmu cirkularna ekonomika, ktord vytvorilPearce&
Turner (1990) doslo k réznym pokusom o vymedzenie cirkularnej ekonomiky ovplyvneného
niekol’kymi konceptmi, vratane tych, ktoré st opisané vyssie.

Mnoho autorov poskytlodefinicie a interpretacie zamerané na zdroje, zdoraziujice
potrebu vytvorit’ uzavreté cykly materialovych tokov a znizit® spotrebu prirodnych zdrojov
a suvisiace Skodlivé vplyvy na Zivotné prostredie. (Murray, 2017)

Toto tvrdenie vhodne dopiiia Kirchher, ktory poznamenal, Ze koncept cirkularnej
ekonomiky existuje uz niekolko desatro¢i napriek tomu, ako je to pri vyvoji konceptov

bezné, neexistuje jednotna a Siroko akceptovatel'na definicia. (Kirchherr a kol., 2017)

Definicie podPa inStitacii

Europsky parlament definuje cirkularnu ekonomiku ako ,,model vyroby a spotreby,
ktory zahfna zdielanie, leasing, opdtovnépouzitie, opravy, renovacie a recyklaciu existujucich

materidlov a produktov pokial je to mozné. Tymto spdsobom sa predlzuje Zivotny cyklus
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produktov. V praxi to znamena znizenie odpadu na minimum. Ked’ produkt dosiahne koniec
svojej zivotnosti sijeho materidly udrziavané v ekonomike kedykol'vek je to mozné. Tie je
mozné znovu produktivnepouzit,, ¢im sa vytvara d’alSia hodnota. Ide o odklon od tradi¢ného,
linearneho, ekonomickéhomodelu, ktory je zalozeny na vzore ,,Take-Make-Consume-
Dispose. Tento model sa spolicha na velkémnozstvo lacnych, jednoducho pristupnych
materialov a energie.” (Europsky parlament, 2015)

WorldEconomicForum’s definuje cirkularnu ekonomiku, ako ,,priemyslovy systém,
ktory je regenera¢ny alebo regenerativnysvojim zameroma dizajnom.* Nahradza koncepciu
konca zivotnosti obnovou, stavia do popredia vyuzivanie obnovitel'nej energie, vylucuje
pouzivanie toxickych chemikalii, ktoré zhorSuji opitovné pouzitie a navrat do biosféry,
usiluje o eliminaciu odpadu. Podporuje inovativnost materialov, produktova obchodnych
modelov. (WorldEconomicForum, 2018)

Ellen MacArthur Foundation,,obehova ekonomika ma za ciel' predefinovat’ rast
zameranim na pozitivne celospolo¢enské vyhody. Znamend to postupné oddelenie
hospodarskej ¢innosti od spotreby obmedzenych zdrojov a navrhovanie odpadu zo systému.
Cirkularny model podporovany prechodom na obnovitelné zdroje energie bude
ekonomicky,prirodny a socialny kapitél, zalozeny na troch principoch:

zachovanie a obnove prirodnych zdrojov,

- maximalizécii vyuzitel'nosti produktov, materialov a komponentov ako v technickom,
tak v biologickom cykle,

- podpora efektivnosti systémov*. (EllenMacArthurFoundation, 2015)

Definicie podl’a autorov

Podl'a autorov Hislop a Hill cirkuldrna ekonomika ,,predstavuje stratégiu rozvoja,
ktora maximalizuje efektivne vyuZivanie zdrojov a minimalizuje produkciu odpadu
Vv kontexte trvalo udrzatelného hospodarskeho a socialneho rozvoja“. (Circularacademy,
2021)

Preston (2012) vnima cirkularnu ekonomiku ako ,,pristup, ktory by transformoval
funkciu zdrojov v ekonomike. Odpad z tovarni by sa stal cennym vstupom do ineho procesu —
avyrobky by sa mohli namiesto vyhodenia opravit, znovu pouzit' alebo vylepsit’.«
(Circularacademy, 2021)

Sauve svoju predstavu cirkularnej ekonomiky sformuloval ako ,,Vyroba a spotreba

tovaru prostrednictvom materidlovych tokov v uzavretej slucke, ktoré internalizuju vonkajsie
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vplyvy na zivotné prostredie spojené s pévodnou tazbou zdrojov a tvorbou odpadu (vratane
znecistenia).* (Rizos, 2017)

1.3 Podnikatel’ské modely

Cirkularna ekonomika nepredstavuje len jeden z objektov akademického badania ale aj
obrovsku prilezitost pre firmy. Prechodom na cirkuldrnu ekonomiku sa spolo¢nostiam
otvaraju dvere na nové trhy ¢i prilezitosti ako zvysit' podiel na trhu, znizit' naklady ale aj
znacna podpora zo strany Statov a institucii.

Uz v stcasnosti vieme predpokladat’, ze uspesné podniky buducnosti budu tie, ktoré sa
dokazu rychlo adaptovat’ na novy obchodny model, budi poskytovat’ Spickova ponukovi
hodnotu s minimalnym vyuzivanim zdrojov a vplyvom na zivotné prostredie. Aplikovanie
principov cirkularity méze spolo¢nostiam pomoct’ dosiahnut’ rychly a Gispe$ny posun smerom
k tymto prioritam.

Pojem podnikatel'sky model v priebehu poslednych dvoch dekad ziskal pozornost’
v mnohych vednych disciplinach ale aj v podnikatel'skej sfére. (Fields, 2018) Po prvykrat bol
pouzity v akademickom ¢lanku R. Bellmana v roku 1957.

Na Bellmana nadviazal Jones, ktory vo svojej publikacii Educators, Electrons, and
Business Models: A Problem in Synthesis pojem pouzil v ndzve a abstrakte svojho ¢lanku.
Hoci sa v ¢lanku nevenuje podnikatel'skému modelu, z kontextu vyplyva, ze predstavoval
zjednoduSenie vzdelavania budicich manazérov v oblasti informacnych technologii. Odvtedy
sa pojem podnikatel'sky model v odbornej ani laickej literatiire neobjavil az do 90. rokov 20.
storoc¢ia. Znovuobjavenie pojmu suvisi s rozvojom internetu a modernych komunika¢nych
ciest. (Amit, Zott, 2001)

Napriek zhode o dolezitosti podnikatel'ského modelu na tspech organizacii sa pojem
mnohymi autormi pouziva vagne asubjektivne, absentuje konsenzus 0 vSeobecne platne]
definicii a kompozi¢nych prvkoch modelu. (Fields, 2018) Da Silva so domnieva, ZzZe
v désledku nespravneho interpretovania a pouZzivania pojmu sa stal pojem nedostato¢ne
pochopeny a uplatiiovany. Taktie? vhodne dopiita zamienanie pojmu s inymi pojmami ako
»stratégia, obchodny koncept, model vynosov, ekonomicky model, alebo dokonca
modelovanie obchodnych procesov.“ (Da Silva, 2014) Aj napriek dlhodobému skimaniu
ur¢itych aspektov podnikatel'skych modelov verejnost, akademici aj manazéri maja stale
problém zhodnut’ sa na jasnej ulohe podnikatel'ského modelu v praktickej ale aj v teoretickej
rovine. (Da Silva, 2014)
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Podnikatel'sky model je nastrojom strategického manazmentu, ktory moze mat’ mnoho
funkcii, uplatiiuje sa v podnikatel'skej stratégii, inovacidch, ale sluzi aj k vysvetleniu financnej
vykonnosti podniku. (Pitrova, 2017)

Podl'a Slavika viacSina definicii podnikatel'ského modelu obsahuje tri zakladné
elementy:
vyrobky alebo sluzby, ktoré su ponukané zdkaznikovi,
spbsob, akym je podnik organizovany (aby dodal tieto vyrobky a sluzby zakaznikovi),
spdsob, ako si prisvojit’ ¢ast’ vyprodukovanej hodnoty, teda ziskovy alebo vynosovy model.

Rozne definicie sa odlisujt v zavislosti od tychto elementov.
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Tabul'ka 1 Definicie podnikatel'skych modelov

AUTOR

DEFINICIA

Timmers (1998)

Podnikatel'sky model je architektira toku produktov, sluzieb
a informacii, zahrnujaci popis réznorodych zloziek podnikov a ich roli,

popis potencialnych vyhod pre tieto jednotlivé zlozky a zdroje zisku.

Mahadevan Podnikatel'sky model je jedine¢né spojenie troch tokov, ktoré su

(2000) pre podnikanie kritické. To zahrfiuje hodnotovy tok pre obchodnych
partnerov a zakaznikov, tok prijmu a logistické toky.

Afuah,  Tucci Podnikatel'sky model je vyraz, ktory sa ¢asto pouziva pre popis

(2001) kIa¢ovych komponentov daného podnikania.

Christensen

Podnikatel'sky model moze byt’ zdrojom konkuren¢nej vyhody.

(2001)

Rappa (2001) Podnikatel'sky model popisuje metddu, ako podnik zostane
udrzatel'ny, tzn. generuje hodnotu.

Amit, Zott Podnikatel'sky model pomentva spdsob, akym podnik koordinuje

(2001) a kombinuje tok informécii, produktov a sluzieb a umoznuje transakcie.

Chesbrought Podnikatel'sky model popisuje, akym sposobom ma podnik

(2002) v Umysle vytvarat’ hodnotu na trhu. To zahriiuje jedineéni kombinaciu
produktov, sluzieb, image-u a distriblcie s ktorou podnik smeruje
k uspechu. Zaroven je v popise podnikatel'ského modelu zahrnuta
zékladné organizacia l'udi a prevadzkova infrastruktura, ktora sa vyuziva
Vv ¢innosti podniku.

Chesbrought Podnikatel'sky model v podnikoch stavia tvorbu hodnoty ako

(2002) primarnu k porozumeniu klI'icovych procesov podnikov.

(Zdroj: Pitrova, 2017, s.19)
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Podnikatel'sky model je efektivnym sposobom na zdiel'anie spolo¢nych cielov naprie¢
celej spolo¢nosti alebo startupu. V dosledku enormnej konkurencie sa firmy a zacinajtce
podniky uz nemézu spoliehat’ len na najnovsie technoldgie, na trovni podnikovej stratégie je
esencidlne zdielanie cielov avizie spolocnosti. Podnikatel'ské modely nielen umoznuju
rychlu komunikaciu naprie¢ vsetkymi oddeleniami v spolocnosti, ale zaroven na analyzu
sucasného sposobu podnikania spolo¢nosti.

Podnikatel'sky model je koncepény nastroj na opisanie spdsobu podnikania (Magretta,
2002), predstavuje ako organizacia vytvara, dodava a zachytava hodnotu. (Osterwalder a kol,
2005) V literatire byva Casto definovany na zaklade troch hlavnych znakov, ktoré stvisia
s jeho hodnotou:

- ponuka produktu alebo sluzby a ciel'ovy zakaznik (teda ak& hodnota sa komu ponika),
tvorba a dodanie hodnoty,

- Specifické vlastnosti produktu alebo sluzby a distribu¢né kanaly (aka je poskytnuta
hodnota),

- Struktura nakladov a vynosové prudy (ako spolo¢nost’ generuje hodnotu). (Gillabel,

2021)

V stcasnosti existuje velké mnozstvo modelov zameranych na ekonomick( stranku
podniku, procesy alebo vymenu hodnét. Jednym z najpouzivanejSich a najefektivnejSich je
podnikatel'sky model Canvas (BMC), ktorého autormi st Osterwalder a Pigneur.

Dovody, pre ktoré sa stal model Canvas jednym z najpouzivanejSich a najznamejsich
podnikatel'skych modelov je jeho praktické vizualne znazornenie a jednoduchy jazyk,
zrozumitel'nost’, jednoducha prezentacia pre pripadného sponzora alebo investora.

Model prepaja podnikanie s jeho realiziciou, demonstruje pre koho a ¢o sa tvori,
ozrejmuje to, ako spolo¢nost’ ziskava finanéné prostriedky a aj to, ako postva svoj produkt
alebo sluzby smerom k z&kaznikovi.

Podla autora Osterwaldera, je podnikatel'sky model Canvas zaloZeny na
Struktarovanych, hmatatelnych a strategickych Gvahdch o novych alebo existujucich
¢innostiach podnikoch. Hlavnym cielom modelu Canvas je pomdct’ spolocnostiam pohnut’ sa

od stratégie zameranej na produkt k stratégii zameranej na podnikatel'sky model.
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1.4 Komponenty modelu Canvas

Zakaznicke segmenty, v modeli Canvas predstavuje rozne skupiny I'udi alebo
organizacii, ktoré sa podnik snazi oslovit. Zakaznici si dolezitym faktorom obchodného
modelu pretoze ziadna spolo¢nost’ nemdze exitovat bez ziskovych zikaznikov. Zakaznici
tvoria zaklad kazdého obchodnému modelu. Pre uspokojenie zdkaznikov ich moze spolo¢nost’
zaradit’ do segmentov so spolocnymi potrebami, spravanim a d’alSimi atributmi. Podnik sa
musi rozhodnut’ o tom, ktoré segmenty chce a bude obsluhovat. Na zdklade rozhodnutia,
ktoré segmenty chce obsluhovat méze navrhnit' svoj obchodny model tak, aby spiial
Specifické potreby svojich zakaznikov. (Osterwalder, Pigneur, 2010) Skupiny zakaznikov
predstavuju odlisné segmenty v pripade, ak si ich potreby vyzaduju odlisnt ponuku, oslovuji
sa prostrednictvom roznych distribuénych kanalov, vyzaduji si rézne typy vztahov, maju
diametralne odlisné zisky, st ochotni zaplatit' za odlisné aspekty ponuky. (Osterwalder,
Pigneur, 2010)

Zakaznicke segmenty su definované piatimi typmi trhu: masovy, segmentovany,
Specializovany, diverzifikovanya mnohostranny.

Masovy trh — obchodny model je zamerany na masovy trh, nerozliuje medzi r6znymi
segmentmi zakaznikov. Atributy ako hodnotova ponuka, vzt'ahy so zdkaznikmi ¢i distribu¢né
kanaly sa zameriavaju na jednu skupinu zakaznikov s podobnymi problémami aj potrebami.

Specializovany trh — obchodny model je zamerané na ,,okrajové trhy*, podnik v nich
obsluhuje S$pecifické zakaznicke segmenty. Hodnotova ponuka, vztahy so zdkaznikmi aj
distribu¢né kanaly s prisposobené Specifickym poziadavkam ,,$pecifického trhu.
Osterwalder a Pigneur prizvukuji najméa dodavatel'sko-odberatel'ské vzt'ahy.

Segmentovany trh — obchodny model rozliSuje zakaznikov na zaklad rovnakych
charakteristik.

Diverzifikovany trh — obchodny model zamerany na obsluhu dvoch zé&kaznickych
segmentov s vel'mi odlisnymi potrebami a problémami.

Viacstranné trhy — niektoré podniky obsluhuju dva aviac vzajomne zavislych
zékaznickych segmentov. VyuZiva vzajomne zavislé segmenty a snazi sa ich spajat’. Pri tomto
obchodnom modely je pre podnik dolezité aby dokazal zosynchronizovat’ a vzajomne prepojit’

kl"a¢ové Cinnosti. (Osterwalder, Pigneur, 2011)
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Ponukané hodnoty predstavuje pre zakaznikov kIi¢ovy aspekt vo vztahu ku kape
produktu alebo sluzby. Mézeme ju definovat’ ako subor produktov a sluzieb, ktoré vytvaraja
hodnotu, ktoré pokryvaju potreby pre Specificky segment zdkaznikov. V tomto zmysle je
hodnotova ponuka balikom vyhod, ktoré spolo¢nost’ zakaznikom poskytuje. Doraz je kladeny
na prospech zakaznika.

Hodnoty pre zakaznikov moézu byt obsiahnuté v inovativnosti — nové a pokrokové
ponuky iné mbézu byt podobné ako uz existujuce ponuky na trhu ale napriklad s pridanymi
funkciami a atributmi. (Osterwalder, Pigneur 2011)

Hodnota pre zakaznicke segmenty je kombinacia prvkov, ktoré vyhovuju potrebam
dan¢ho segmentu. Hodnoty moézu byt kvalitativneho alebo kvantitativneho charakteru.
(Osterwalder, Pigneur, 2011)

Distribu¢né kanaly slizia na to, aby spolo¢nost mohla predstavit’ svoju ponuku
a zarovenn poskytnut’ svojim zdkaznikom svoju ponukant hodnotu potrebuje distribucné
kandly. Distribucné kanaly st zamerané na to, akym sposobom sa produkty alebo sluzby
zakaznikom predavajd. Osterwalder a Pigneur (2011, 30-31) rozdel'uju distribu¢né kanaly na
komunikacné, distribu¢né a predajné. Prisudzuji im ulohu ,,funkéného rozhrania, pretoze
spajaju spolocnost’ s jej zakaznikmi.“ (Osterwalder, Pigneur, 2011)

Distribu¢né kanaly sluzia na:

- zvySovanie povedomia zakaznikov 0 spolo¢nosti, jej produktoch a sluzbach,
- pomoct’ zdkaznikom vyhodnotit” hodnotovi ponuku spolo¢nosti,

- pomdct’ zdkaznikom nakupovat’ Specifické produkty a sluzby,

- poskytnutie hodnotovej ponuky zakaznikom,

- poskytovanie zakaznickej podpory zakaznikom,

- poskytovanie zakaznickej podpory po nakupe.

Najst’ a spoznat’ spravny mix kanalov na uspokojenie toho, ako chcu byt zakaznici
oslovovani je kI'i¢ové pre ziskanie hodnotovej ponuky na trhu. RozliSujeme medzi priamymi
a nepriamymi kanalmi, ale aj medzi vlastnymi a partnerskymi kanalmi. Podniky si mo6zu
vyberat ¢i zakaznikov budu oslovovat prostrednictvom vlastnych kandlov, partnerskych

kanalov alebo kombinaciou vlastnych a partnerskych kanalov.

Komunikaéné kanaly sa tradi¢ne Clenia na pat zakladnych typov, ato obchodné
oddelenie, internetovy predaj (e-shop), vlastné pobocky, partnerské pobocky
a vel’koobchody.(Osterwalder, Pigneur, 2011)
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Vztahy so zakaznikmi definuji0 aké vztahy si podnik vytvara so svojimi
zakaznickymsegmentmi. Podnik by si mal zadefinovat’, ktoré chce s kazdym zakaznickym

segmentom vytvorit. Vztahy so zédkaznikmi mézu byt pohanané nasledujicimi motivaciami:

- ziskavanie zakaznikov,
- retencia (udrzanie) existujucich zdkaznikov,

- zvySenie predaja.

Vztahy, ktoré podnik so zakaznikmi vytvara hlboko modelujd celkovl zékaznicku
skusenost’. Podnik moze rozliSovat’ medzi niekol’kymi kategériami vzt'ahov so zdkaznikmi,

ktoré mozu koexistovat’ vo vzt'ahoch spolo¢nosti s konkrétnym segmentom zakaznikov.

Osobna asistencia — tento vztah je zalozeny na osobnej interakcii so zékaznikom.
Tento model sa najcastejSie uskutociiuje pocas predaja alebo po dokoncéeni nakupu, obvykle
na mieste predaja, prostrednictvom zakaznicej podpory, e-mailom alebo podobnymi
prostriedkami.

Samoobsluzné — v tomto type vztahu podnik poskytuje zakaznikom vsetky potrebné
prostriedky na to, aby sa zakaznici dokézali obsluzit’ sami.

Automatizované sluzby — podnik dokéze rozpoznat jednotlivych zakaznikov aich
charakteristiky a d’al$ie informacie stvisiace s objednavkami alebo transakcie. V najlepsom
pripade mdézu automatizované sluzby simulovat’” osobny vztah. Podniky coraz castejSie
vyuzivaji komunitu pouZivatel'ov, aby sa viac zapojili do kontaktu so zdkaznikmi a ul'ah¢ili
spojenie medzi komunitou ¢lenov. Mnoho ¢lenov udrziava online komunity, ktoré
pouzivatel'om umoziuji vymienat’ si poznatky a vzajomne riesit’ problémy.

Spolutvorba — model v ktorom ide nad ramec tradi¢nych vztahov medzi zakaznikmi
a predajcami na spoluvytvaranie hodnoty pre zakaznikov.

Chce byt spolo€nost’” viac osobnd alebo chce mat’ automatizovany vztah so
zékaznikmi? Prave vyber vztahu so zadkaznikmi ovplyviluje ich ziskavanie, udrziavanie,
zvySeny predaj a celkovu zakaznicku sktsenost’. (Osterwalder, Pigneur, 2011)

Poskytovanie kvalitnych sluzieb zakaznikom ma vplyv nielen na retenciu existujdcich
zakaznikov ale aj na zvySovanie finanénych obnosov, ktoré s zakaznici minat. V suc¢asnosti
je jednym z najbeznejSich spésobom na to, aby podnik efektivne obsluhoval segmenty svojich
zakaznikov je detailné mapovanie celej zakaznickej cesty od objavenia sluzieb alebo
produktov podniku az po spravanie zdkaznikov po tom, ako dokoncili svoju objednavku.

(Osterwalde, Pigneur, 2011)
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Zdroje prijmov

Blok zdroje prijmov sa zameriava na zisk, ktory spolo¢nost generuje od svojich
zékaznikov.

Podnik sa snazi zodpovedat na otdzky, za Co st zakaznici ochotni zaplatit' a aké
stratégie musi zvolit’ na to, aby ziskal od zakaznikov Co najvicsie finan¢né prostriedky.

V sQvislosti so zdrojmi prijmov si podniky v si¢asnosti stanovuju stratégie, ktoré
zahfnaji napriklad to, ¢i budu zdkaznici za sluzby a produkty platit’ jednordzovo, formou
predplatného na mesacnej ¢i tyZzdennej baze alebo podnik poskytne svoje sluzby a produkty
zadarmo s cielom oslovit’ zakaznikov tak, aby si isty zakaznicky segment zakupil vySSiu
verziu ich sluzby tak, ako napriklad v pripade spolo¢nosti ako antivirusova spolo¢nost’ Avast,

graficky editor Gimp alebo aplikacia Skype.(Osterwalder, Pigneur, 2011).

KPacové zdroje

Kazdy obchodny model si vyZzaduje kl'i¢ové zdroje. Tie plnia niekol’ko klicovych
funkcii ako vytvéranie hodnotovej ponuky pre zdkaznikov, dosahovanie trhov, udrziavanie
vzt'ahov so zékaznickymi segmentami a zarabanie prijmov. KI'icové zdroje sa diferencuju na
zéklade typu obchodného modelu. Osterwalder a Pigneur ich ¢lenia na fyzické, finanéné,
intelektualne a l'udské. Fyzické zdroje predstavuju vSetok fyzicky majetok, ktory
spolo¢nost’ vlastni. Mdze ist’ o budovy, vyrobné zariadenia, stroje, systémy, vydajné miesta
a podania. (Osterwalder, Pigneur, 2011)

Finan¢né zdroje,niektoré obchodné modely si vyzaduju finanéné zdroje alebo finan¢né
zaruky ako napriklad tvod alebo hotovost’.

Intelektuélne zdroje sa pre podnik ziskavajd spravidla postupne ich rozvoj a udrzanie
ma pre podnik podstatnii hodnotu. Predstavuju znaCku, znalosti, autorské prava, patenty,
kl'acove partnerstva alebo databazy zakaznikov.

LCudské zdroje,kazdy podnik vyzaduje kvalifikované 'udské zdroje v podnikatel'skych
modeloch sU zamestnanci obzvlast dolezité. Osterwalder a Pigneur kladt doéraz na ludské
zdroje v odvetviach, ktoré su kreativne alebo znalostné.

(Osterwalder, Pigneur, 2011)

Krlucové aktivity zabezpeCuju najdolezitejSie cCinnosti, ktoré su potrebné pre
fungovanie obchodného modelu. Klacové aktivity sa odliSujuo v zavislosti od typu

obchodnému modelu. Kazda spolo¢nost’ rozlisuje medzi vyznamnej$imi a menej vyznamnymi
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aktivitami a spésobom ich realizacie (vo vlastnej rézii alebo externe pomocou dodavatel'ov),
starostlivost’ v§ak musi venovat’ vSetkym aktivitam, ktoré vykonéva.
Vsetky aktivity mézeme rozdelit’ do troch zakladnych oblasti:

Vyroba — vsetky c¢innosti spojené s navrhovanim, vyrobou a dodanim produktov
Spickovej kvality alebo vacsiecho mnozstva.

RieSenie problémov — predstavuje nové rieSenia individudlnych problémov
zékaznikov.

Platforma/siet’ - tyka sa predovSetkym obchodnych modelov v ktorych su kIai¢ové
internet, internetové platformy, softvéri, znacky a pod. V pripade, ak sa jedna o sluzby moéze
predstavovat’ hlavnu ponukanti hodnotu, taktiez sa vSak mézu vyuzivat’ na zvySenie predaja

produktov spolo¢nosti.(Osterwalder, Pigneur, 2011)

Klucové partnerstva.
Partnerstva su v biznis modely Canvas popisané, ako jeden zo zékladnych prvkov.
V podnikatel'skom modely Canvas tvoria kIicové partnerstva dodavatelia a partneri, ktori
maju vplyv na fungovanie obchodného modelu. Existuje viacero dévodov, pre ktoré si
podniky vytvaraju partnerstva. Osterwalder a Pigneur uvadzajua, Ze ,,spolo¢nosti si vytvaraji
aliancie za ucelom optimalizacie svojich obchodnych modelov, znizovania rizika, pripadne
ziskavania zdrojov*. (Osterwalder, Pigner, 2011, s. 38)
Styri zakladné typy partnerstiev predstavuji:
- strategické partnerstva medzi podnikmy, ktoré si navzajom nekonkuruju
- strategické partnerstva, medzi podnikmi, ktoré si navzajom konkuruju,
- jointventures na rozvoj novych podnikov
- buyer-supplier partnerstva, ktoré sliizia na zabepzpecenie spol'ahlivych dodavok.
Optimalizacia a Uspora vyplyvajlca z rozsahu — ide 0 najbeznej$iu formu partnerstva.
Vzt'ah medzi nakupcom a dodavatel'ov je vytvoreny tak, aby optimalizoval alokaciu zdrojov
a ¢innosti. Podniky spravidla neovplyvaji vSetkymi potrebnymi zdrojmi a zaroven
nevykonavaju vSetky ¢innosti potrebné na ich fungovanie. Optimalizaciou a Usporami
ziskanymi z partnerstiev dokazu dosiahnut’ znizenie nakladov. Tento model spravidla zahfna
outsourcovanie sluZieb a zdielanie infraStruktiry.
Znizenie rizika aneistoty — tento typ partnerstva zahffia vytvorenie strategicke;j
aliancie viacerych podnikov.
Ziskanie zdrojov a ¢innosti — podniky obvykle nevlastia vSetky zdroje a ¢innosti

potrebné pre ich fungovanie. Spoliehaju sa na iné podniky, ktoré im tieto zdroje alebo ¢innosti
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poskytuju. V praxi ide napriklad o ziskavanie know-how, licencii alebo pristupu

k zékaznikom. (Osterwalder, Pigneur, 2011)

Struktara nakladov popisuje vietky potrebné naklady spojené s podnikatelskym
modelom. Zahfiia vSetky naklady spojené so zachovanim hodnoty, udrziavanim vztahov so
zakaznikmi, klI'aCovymi aktivitami, zdrojmi, partnermi alebo distribu¢nymi kanalmi. Kazdy
obchodny model by sa mal snazit' minimalizovat’ naklady, nizkonakladové Struktary su
vhodnejsie pre niektoré modely.

Orientacia na naklady — organizacia sa zameriava na zniZzovanie nakladov a sucasne na
ziskanie konkuren¢nej vyhody prostrednictvom nizkych cien. Tento pristup Casto vedie ku
znizovaniu kvality.

Orientécia na hodnotu — spolo¢nost” venuje hlavni pozornost’ naplneniu potrieb
zakaznikov ato vytvaranim ¢o najvicsej hodnoty. AvSak aj pri tomto pristupe je potrebné
kontrolovat’ néklady, ale nesmu sa znizovat’ na ukor ponukanej hodnoty.

Nékladova Struktara zavisi od typu podnikania a zvoleného podnikatel'ského modelu.
Pri vyrobnych podnikoch alebo podnikoch s vel'kym objemom majetku rastie vyznam fixnych
nakladov, zatial ¢o pri ur€itych typoch organizicii moze byt ich podiel minimalny.
Manazment si musi stanovitako by mala vyzerat’ idealna Struktra v ich podniku a nasledne
pracovat’ na jej dosiahnuti a udrzani. (Osterwalder, Pigneur, 2011)

Vytvorenie podnikatel'ského modelu zaloZeného na principoch cirkularnej ekonomiky
su pri kazdej spolo¢nosti jedine¢né a suvisia s kontextom podnikania danej spolo¢nosti.
Vzhl'adom na unikatnost’ kazdej spolo¢nosti by sa homogénny podnikatel'sky model
cirkularnej ekonomiky nedal aplikovat’ na kazdu spolo¢nost. Suvisi to s existujacim
obchodnym modelom spolo¢nosti a partnerstvami v hodnotovom retazci, existujucimi
obchodnymi aj environmentalnymi stratégiami, ¢i ma spolo¢nost’ v Umysle vo svojej stratégii
zintenzivnit’, spomalit, ,,odhmotnit™®, uzavriet alebo z0zit' slucky zdrojov. Medzi dalSie
faktory, ktoré vplyvaji na vyvoj nového podnikatel'ského modelu pre spoloc¢nosti patria aj
zaujem dodavatel'ov a zdkaznikov. (Nielson a kol, 2014)

Kazdy podnikatel'sky model je v sucasnosti linedrny aj cirkularny, vyplyva to
Z premisy, ze kazda spolo¢nost, ¢i uz vedome alebo bez nevyhnutného zdmeru zavadza
niektoré z principov cirkularneho modelu. (Nielson a kol, 2014)

Spolo¢nosti sa snazia zavadzat vo svojom podnikani inovacie, automatizuju

a optimalizuju svoje procesy, kladii vdcsi doraz na viackanalovy predaj. Plnohodnotné
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cirkularne obchodné modely vSak neexistuju, nevytvaranie odpadu je pre spolocnosti
z fyzickych aj praktickych dovodov nedosiahnutel'né. (Nielson a kol, 2014)

Struktura podnikatel'ského modelu bola vytvorena na zaklade podnikatel'ského modelu
Canvas z dovodu jeho praktického pouzitia, komponentov, celosvetového pouzivania
a predchadzajucich prispevkov k rozvoju obchodnych modelov. (Nielson a kol, 2014)

Podl'a Lewandovského sa jednotlivé myslienkové smery a $koly navzajom dopliiaji
a urcuju zaklady pre stanovenie principov novych pristupov v ekonomike.

Lewandovski ich stanovil nasledovne:

- navrhovanie produktov v sulade s ich opatovnym pouzitim,

- vytvaranie odolnosti prostrednictvom rozmanitosti,

- doraz na energiu z obnovitel'nych zdrojov,

- systémové rieSenia,

- kaskddové myslenie/zdielanie hodnoty.Tieto myslienky podporuji vztah medzi

udrzatel'nost'ou a cirkularnou ekonomikou. (Lewandowski, 2016).
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1.5 Cirkularny biznis model Canvas

Pondkana hodnota

Za hlavnu sucast’ cirkularneho podnikatel'ského modelu sa povazuje jeho pontkand
hodnota. Za ponukand hodnotu sa povazuje produkt, sluzba suvisiaca s produktom alebo iba
sluzba. Produkty v cirkularnej ekonomike maju oproti linearnej ekonomike niekol’ko
Specifickych vlastnosti ako napriklad vyssia Zivotnost’ produktu v désledku moznosti jeho
udrzby, opravy, renovacie, aktualizacie a d’alSicho predaja. Produkty st uréené k opatovnému
pouzitiu, recyklovaniu. To vyzaduje ich inovativny dizajn a vyber vstupnych materialov,
ktoré umoziuji opatovné pouzitie, repasovanie, recyklaciu alebo bezpe¢nt likvidaciu. Takéto
produkty si vyrobené s cielom obehu v uzavretej slucke materialu. Dizajn produktu by mal
navyse zohladnovat’ pouzitie menSieho mnozstva surovin, energie alebo eliminovat’ emisie.
Dalsim konceptom v ponukanej hodnote modze predstavovat koncept ,,zachovania
vlastnictva®. Je to alternativa k tradi¢cnému modelu kapi a vlastnictva. Ide o sluzby, ktoré
zahfnaju leasing, prenajom, sharing, platbu za jednotku sluzby (pay per serviceunit).
Ponukana hodnota sa moéze vztahovat' aj na sluzby, ktoré sa presunt z tradi¢nej formy do
virtualnej,napriklad virtudlne cestovanie,zdielanie. Spolo¢na spotreba alebo prendjom
produktov modze priniest uspory nakladov a sluzby Sité na mieru potrebadm
zakaznikov.Uzivatel'om sa zvyknt pontikat aj stimuly ako buy-backprogamy. (Lewandowski,
2016)

Zéakaznicke segmenty

Zékaznicke segmenty Uzko sdvisia s blokom hodnotovej ponuky. Podla
Lewandowského musi medzi hodnotovou ponukou asegmentami zakaznikov existovat
korelé4cia, kedy musi byt hodnotova ponuka vhodna pre konkrétny segment zakaznikov.

Distribu¢né kanaly
Jednym z najrozsirenejSich posunov smerom ku kruhovému podnikatel'skému modelu

je virtualizacia. To predstavuje vytvaranie virtudlnej ponuknutej hodnoty (poradenstvo
online), ktora je dodanad virtudlne. Dalfou zdoporudovanych moZnosti je virtualna
komunikacia so zdkaznikom (pouzivanie webovych stranok, socidlnych medii).
(Lewandowski, 2016)Albihn vidi potencial v budovani znacky ajej imidzu, storytellingu,

lepsej komunikécii.
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Vzt’ahy so zakaznikmi

Budovanie dlhodobych audrzatelnych vztahov so zakaznikmi je jednym
Z najdolezitejSich komponentov podnikatel'ského modelu. Transparentné informovanie
spotrebitel'ov, zapojenie zdkaznikov do procesu vyroby produktov méze byt pre fungovanie
cirkularneho modelu kl'ai¢ové. Pre podniky, ktoré planuja prechod na recyklaciu to moze
zlepsit’ ich marketingové stratégie a mozu tak posilnit’ vztahy so zakaznikmi. (Lewandowski,
2016)

Zdroje prijmov

Pri podnikatel'skom modeli v cirkularnej ekonomike moézu firmy vyuZzivat rozne
stratégie medzi ktoré patria napriklad platby za produkt alebo sluzby dopredu, pausilny
poplatok zauzivanie produktu alebo sluzby, kontinualne sluzby, poskytnutie licencie. Taktiez
sa tu zarad’'uju nakupy, pri ktorych zdkaznici zaplatia ¢ast’ sumy pred kiipou a zvys$né Casti
splacaju postupne, d’alsi typ predstavuje vyuzivanie platby za pouzitie produktu alebo sluzby.
(Lewandowski, 2016)

Krlacové zdroje

V cirkularnej ekonomike by sa podnikatel'ské modely mali riadit’ na zaklade dvoch
hlavnych pristupov. Prvy znich je zamerany na vyber vstupov adruhy na obnovu
aregeneraciu prirodného kapitdlu. Takato zmena sa dd dosiahnut' prostrednictvom
cirkularneho ziskavania zdrojov, pri ktorej by sa mala dosiahnut' zasada vyuZivania
obnovitenych materialov. Dal§ou moznostou je vyuZivanie novych, inovativnych materialov,
ktoré s menej Skodlivé pre Zivotné prostredie, ale zarovenn dosahuju rovnaké alebo lepSie
vlastnosti. Tieto spdsoby prispievaji k obnove prirodného kapitalu. Vyuzivanie energie
Z obnovitel'nych zdrojov, rekultivacia pddy, uspora vody, prevadzka v efektivnejSich
budovach a vyber udrzatelného vyrobného miesta ako napriklad ekoparky. (Lewandowski,
2016)

KPacové ¢innosti

V ponimani cirkularnej ekonomiky st zamerané na zvySenie vykonu produktu a jeho
udrzatelnej$i dizajn, modernejSiu technologiu vyroby a d’alSie vlastnosti pre renovaciu,
recyklaciu. ZvySenie vykonnosti produktu mozno dosiahnut’ lep§im hospodarenim, kontrolou
procesov, technologickymi zmenami a tpravou zariadeni, zdielanim a vizualizaciou. Zmeny
si v niektorych pripadoch vyzaduju aj zmeny v pravnych predpisoch a legislative a politické

stimuly obehoveho hospodarstva su nevyhnutné. (Lewandowski, 2016)

30



KIiacové partnerstva

Spoluprace umoziuji podnikom ziskat' vyhody a podpory pre vyskum, produktovy
dizajn, marketing, dodavatel'ské kanaly, finanéné podpory, vyrobné procesy a riadenie.
Spoluprace zvysuju ziskavanie kliCovych zdrojov a vykonavanie klicovych ¢innosti. Bez
spoluprace je tazké dosiahnut’ cirkularitu. R6zne typy spoluprac mézu zahinat' napriklad
oblast’ recyklacie, vyroby a podobne. (Lewandowski, 2016)

Struktira nakladov

Implementacia principov cirkularnej ekonomiky podnikatel'skych modelov na
Struktaru nakladov v sucasnosti nie je dobre zmapovanou oblastou. Mézeme vSak dedukovat,
ze v pripade, ak sa spolocnost rozhodne zmenit' Strukturu ndkladov vyzaduje to d’alSie
organizané zmeny, napriklad v oblasti materialov, spotreby energie a personalneho
spravania, nasledne to vyvolava dalsie zmeny v cirkularnom podnikate'skom modely.
Z dlhodobého hl'adiska prechodu na principy cirkularnej ekonomiky odbornici predpokladaju
usporu materialovych tokov, vyrobnych nakladov, nakladov na vyvoj produktov, pripadnych
investicii.V pripade cirkularnej ekonomiky hovorime o celkom novom spdsobe
podnikatel'ského modelu. Je nevyhnutné predstavit’ d’alSiepridané komponenty tohto modelu.
(Lewandowski, 2016)

Systém spatného odberu

Materiadlové slucky st hlavnou myslienkou cirkularnej ekonomiky. Premisa tejto
myslienky spo¢iva v tom, Ze produkty, ich zlozky alebo materialy (v pripade biologickych
zivin) moZu byt znovu pouzité, prerozdelené, repasované, recyklované. Pouzitim reverznej
logistiky sa dosiahne spédtny odber, motivovanym opédtovnym pouzitim. Reverzna logistika
moze vyzadovat roznych partnerov, kanaly a vztahy so zakaznikmi. (Lewandowski, 2016)

Adaptacia nového modelu

Na adaptaciu nového podnikatel'ské modelu vplyvaju interné aj externé faktory.
Interné faktory sa tykaji organiza¢nych schopnosti prechodu na novy model podnikania,
materialy, zdroje, timovi motivaciu, organiza¢nu $truktaru, vedomosti a postupy prechodu.
Tieto komponenty su zalozené na rozvoji l'udskych zdrojov, budovaniu timu a aplikacii
nastrojov pre riadenie zmien. Vonkajsie faktory zahtfiaji vyuzivanie adekvatnych technoldgii
v IT aspravy (dajov, napriklad na podporu sledovania materialov, politické stimuly
aVv pripade potreby aj lobbing, socialno-kulturne zvyky zakaznikov a verejna mienka,
V neposlednom rade st to aj ekonomické nalezitosti ako napriklad predvidanie dopytu po
produktoch. (Lewandowski, 2016)
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2 Ciele diplomovej prace, metodika prace a metody skimania

Predkladana diplomova praca sa zaobera problematikou cirkularnej ekonomiky zo
zretelom na vytvorenie podnikatel'ského modelu v jej podmienkach.

Cielom diplomovej prace je vytvorenie navrhu cirkuldrneho biznis modelu pre
vybranu spolo¢nost’. Pre naplnenie hlavného ciel'a diplomovej prace sme si stanovili parcidlne
ciele, ktoré sa roz¢lenuju na parcialne ciele pre teoreticka ¢ast’ a parcialne ciele pre praktickd
cast’ diplomovej prace.

Parcialne ciele teoretickej ¢asti diplomovej prace:

- Zzber, preskimanie aspracovanie zé&kladnych tém diplomovej préace (cirkularnej
ekonomiky a biznis modelov) vychéadzajic z odbornych publikacii, ¢lankov, knih
zbornikov, literatdry a internetovych zdrojov domacich a zahrani¢nych autorov,

- vytvorenie teoretického ramca pre problematiku cirkularnej ekonomiky a biznis
modely, zahfnajice ich v§eobecny popis, historiu a definicie autorov aj institdcii,

- vymedzenie biznis modelu pouzivaného v predkladanej diplomovej préaci.

Parcialne ciele praktickej Casti diplomovej prace:
- stanovenie a spracovanie metodoldgie pisania diplomovej prace,
- preskiimanie vybranej spolo¢nosti z pohl'adu jej charakteristiky, historie a vzniku,
- vytvorenie kvalitativneho vyskumu zaloZeného na polostrukturovanom rozhovore,
- spracovanie a vyhodnotenie zistenych informaécii,

- navrhnutie cirkularneho biznis modelu Canvas pre vybrant spolo¢nost’.

Metodika prace a metody skimania

Objektom skumania diplomovej prace je eshop Binchio.Prakticka cast’ diplomovej
prace vychadza zkvalitativneho prieskumu, ktory bol vytvoreny na zaklade
polostrukturovaného rozhovoru s respondentom, konatel'om sktimanej spolo¢nosti.

Cielom polostrukturovanéhorozhovoru srespondentom je zistenie stavu v oblasti
deviatich kl'icovych determinantov podnikatel’ského modelu Canvas.

Vyskumnéd cast’ prace sa zameriava na navrhnutie cirkularneho podnikatel'ského
modelu spolo¢nosti Binchio. Na uspesné vytvorenie cirkularneho biznis modelu bolo potrebné
ziskanie Udajov ainformacii na zaklade ktorych sme zostavili scénar Strukturovaného
rozhovoru, zrealizovali sme rozhovor s respondentom a na zéklade ziskanych udajov sme

spracovali sucasny biznis model Canvas spolo¢nosti.
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Vyskumnd cast’ prace sa zameriava na podnikatel'sky model, ktory vo svojom
podnikani uplatiiuje principy cirkularnej ekonomiky. PoloStrukturovany rozhovorsa
uskuto¢nil u zakladatel'a eshopuBinchio JUDr. Milana Suchého.

S respondentompolos$trukturovaného rozhovoru sme komunikovali prostrednictvom
online videohovoru na platforme MS Teams. Respondent bol pred zacatim rozhovoru
obozndmeny s témou diplomovej prace, jej anotaciou aj obsahom teoretickej Casti diplomove;j
préace.Spracovanie odpovedi respondenta sa uskutocénilo autentickym prepisom jeho odpovedi.

V diplomovej praci sme pouzili metédu analyzy a naslednej syntézy, po zhromazdeni
dostupnych relevantnych poznatkov sme roz¢lenili zdroje s cielom pochopit’ ich podstatu,
nasledne sme zistovali suvislosti medzi vy¢lenenymi prvkami a postupne sme utvérali
uceleny pohl'ad na problematiku podnikatel'ského modelu.

V préaci sme pouzili aj metédu dedukcie a zo vSeobecnych poznatkov sme dospeli k
jednotlivym poznatkom, zarovenn sme indukciou, teda metddou zovSeobeciiovania dospeli od

jednotlivych tvrdeni k v§eobecne popisujicim skuto¢nostiam.
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3 Objekt skimania

Eshop Binchio je prevadzkovany spolo¢nostou Ecopulsia s.r.o.

Ecopulsia s.r.o.

Sidlo : U svobodarny 1215/10, Libeni (Praha 9), 190 00 Praha
ICO: 04099711

DIC: CZ04099711

Prévna forma: s.r.o.

Déatum vzniku: 28.méja 2015
Konatelia: Milan Suchy, Julia Sucha
Zékladny kapital: 80 000 KC

Predmet podnikania
- vyroba, obchod a sluzby
Predmet Cinnosti

- sprostredkovanie vel’koobchodu a vel’koobchod v zastupeni,

- neSpecializovany vel’koobchod,

- maloobchod v nespecializovanych predajniach,

- skladovanie,

- vydavanie knih, periodickych publikaci a ostatnych vydavatel'skych ¢innosti,
- Cinnosti v oblasti informacnych technolégii,

- Cinostizastavaren,

- sprostredkovatel'ské ¢innosti realitnych agentur,

- ostatné poradenstvo v oblasti podnikani a riadent,

- reklamna ¢innost’,

- $pecializované navrharske Cinnosti,

- fotografické ¢innosti,

- prendjom a leasing vyrobku pre osobné potreby a prevazne pre domacnost,
- administativne a kancelarske ¢innosti,

- baliace Cinnosti.

(rejstriky.finance.cz, 2023)
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Eshop Binchio bol zaloZeny v roku 2020. Zalozenie eshopu ma stvisi so skisenost’ami
ziskanymi po¢as zahraniénych ciest zakladatelov eshopu, manZelov Suchych, po Azii. Eshop
je prevadzkovany spolo¢nost'ou Ecopulsia s. r. 0., ktord ma dvoch konatel'ov Milana Suchého
a Juliu Suchu, ktory st zéaroven jediny vlastnici spolo¢nosti so 100 % podielom. CEO
spolo¢nosti je Milan Suchy, ktory je zaroven konatel'om spolo¢nosti, poziciu zastava od
vzniku zaloZzenia eshopu spolocnosti. V sG€asnosti méa eshop dvoch zamestnancov

a outsourcuje niektoré sluzby od externych agentur. (rejstriky.finance.cz, 2023)

Napad na zaloZenie eshopu s udrzatelnym filtranym uhlim dostal zakladatel' a
konatel’ Milan Suchy po nickol’komesa¢nom cestovani naprie¢ Juhovychodnou Aziou. Zatial
Copristup k pitnej vode je v eurdpskych krajinach povazovany za samozrejmy a patri
k zdkladnym potrebam kazdodenného Zivota, Azia patri medzi kontinenty, kde pristup
k pitnej vode nie je samozrejmy a l'udia zijuci v tychto krajinach su vzhl'adom na tamojsie
podmienky nateni nakupovat’ balnu vodu alebo ju filtrovat’. (binchio.com, 2023)

Pri planovany niekol’komesacnej cesty sa manzelia Suchy rozhodli investovat’ do
dvoch filtrov vody, ktoré sa im vsak tesne po prichode do spoznavanej lokality pokazili. Toto
obmedzenie sposobilo, Ze manzZelia boli odkazani pocas celého cestovania po Azii len na
kupovanie balnej vody, ¢oho dosledkom bolo vyproduktovanie vel'kého mnozstva odpadu.

Téato skusenost’ zapriCinila, Ze sa manzelia Suchy zacali zamyslat’ nad tym, akym
sposobom je mozné ziskavat' chutni a pitni vodu bez vytvarania zbyto¢ného odpadu. Po
navrate na Slovensko hl'adali prirodny, cenovo dostupyspdsob filtracie domécej vody, ktory
by nevytvaral odpad. Medzi d’alSie kritéria, ktoré manzelia pri svojom hl'adani rozhl'adonovali
boli cenova dostupnost’, prenosnost’ ¢i jednoducha inStalacia a pouZivanie. Ich cielom bolo
ngjst’ filter vody, ktory by bol vhodny pre kazdého ¢loveka, ktory tuzi mat’ doma zdravu vodu.
(binchio.com, 2023)

Po preskimany vSetkych dostupnych mozZnosti manzelia objavili japonské uhlie
Binchotan, ktoré spifialo vietky stanovené atributy. ,Ide o uhlie najvyssej kvality, vd'aka
narocnému procesu obsahuje az 95% uhlika a disponuje neuveritelne velkou absorbénou
plochou.” Prave vdaka tomu dosahuje vysoky stupen filtracie vody. Aktivne uhlie z
binchopanu je zaroven Uplne prirodny a ekologicky vyrdbany produkt, ktory zakaznici mézu
pouzivat’ doma na cestach, vyletoch alebo v kancelarii. ,,Pokial’ ide o pomer ceny a vykonu, je

to najlepsie dostupné riesenie pre filtraciu vody.* (binchio.com, 2023)
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Polostrukturovany rozhovor je sucastou kvalitativneho vyskumu diplomovej
prace.Rozhovorom analyzujeme komponenty existujiceho biznis modelu vybranej
spolo¢nosti. Je zostaveny z 28 otdzok. Hlavnymi otazkami sa snazime zistit zakladné
informécie a dopliiujucimi otazkami sa snazime ziskat' uceleny obraz o su¢asnom biznis
modely skimanej spolo¢nosti.

Respondent je vedeny ktomu, aby na otdzky rozhovoru odpovedal spontanne,
slobodne a otvorene. Poradie otazok koresponduje s komponentmi modelu Canvas a je
zostavené systematicky a logicky v ndvéaznosti na spominané komponenty modelu Canvas.

Zistené poznatky budu slazit’ na vytvorenie cirkularneho modelu Canvas pre vybranu
spolo¢nost’.

Rozhovor sa uskuto¢niuje so suhlasom respondenta a tiez so sthlasom s jeho

zvukovym zaznamenanim na diktafon.
Predstavenie respondenta

JUDr. Milan Suchy je spoluzakladatel’ a konatel' spolo¢nosti Ecopulsia s.r.o. (ktora
prevadzkuje eshop Binchio). Svoju kariéru zaéinal ako pravny koncipient v pravnickej
kancelarii IURISTICO s.r.o., pocas svojho takmer dvojroéneho pdsobenia v pravnickej
kancelariisi uvedomil, Ze ho kariéra pravnika nenapiiia a rozhodol sa zmenit' smer svojho
profesného zamerania.

Tato zmena ho podnietila k rozhodnutiu vycestovat' do juhovychodnej Azie ako
digitalny nomad a dobrovol'nik. Skusenosti a zazitky ziskané na nieko'’komesa¢nom cestovani
a dobrovolnickej &innosti vo vychodnej Azii ovplyvnili a zmenili jeho postoj k Zivotnému
prostrediu a ekoldgii. Po navrate z Azie za¢al hladat nové moznosti svojho profesného
uplatnenia. Vd’aka nadobudnutym skusenostiam a zazitkom z Juhovychodnej Azie ziskal

mnozstvo novych ndpadov a rozhodol sa zacat’ podnikat’ a stat’ sa ekologickym aktivistom.
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4 Vysledky préace

4.1 Zistenia kvalitativneho prieskumu
1. Aky bol déved zaloZeniaeshopu, zameraného na predaj prirodnych, ekologickych
produktom s akcentom na cirkularitu? Ilo o spontannu myslienku alebo ste sa o

tatu problematiku zaujimali dlhSie obdobie?

,, Urcite dlhodobejsie, v podstate ja som na tato tematiku narazil pred niekolkymi
rokmi. Mojim prvotnym impulzom bol profesor GunterPauli a jeho koncept modrej
ekonomiky, co je v podstate cirkuldrna ekonomika, ale on si to nazval inak. To bol méj prvy
kontakt. V ramciréznych rozhovorov som tiez o tom pocul, to boli prvotné impulzy, prisio mi
to, ako velmi inspirativne a to najmd z dovodu, ze mojim krédom je, ze potrebujeme zmenit
fungovanie ekonomiky tak, aby ten model bol viac regenerativny a nie linearny, ako je v
sucasnosti. To znamend, nie Vyrobit, spotrebovat’ a vyhodit' a prave cirkuldrna ekonomika je
jedno z rieSeni, ktoré komplexne meni fungovanie hospodarstva tak, ako potrebujeme aj
vzhladomku klimatickym a dalsim zmendm. To bol prvy impulzako som sa k tomu dostal.
Dnes je situacia uplne ind. Cirkularnu ekonomiku zacala “tlacit” aj legislativa Europskej
unie, zacina sa viacej dostavat’ do povedomia firiem, tak v podstate je to uz taky “buzzword”

v niektorych pripadoch, takze uz sa o tom vela hovori aj pise.
2. AKké kl'u¢ové aktivity vykonava vasa firma?

,,Ecommerce. Internetovy predaj. Je to retail, takie maloobchodny predaj pre

konecného spotrebitela. Je tam aj velkoobchod, mame siet distributorov, ktori predavaju

¢

nasu znacku Binchio, takze je to aj B2B distribucia. ‘
3. Kto si vasi kl'u¢ovi partneri?

,,Nasi obchodni partneri v zmysle dodévatelia od ktorych, samozrejme, nakupujeme
tovar a potom su to nasi distributori, nasi retaileri. Spolupracuju s nami najma bezobalove
obchody, zerowaste obchody, wellness studia napriklad ajurvédske studia, ktoré maju v ramci

svojich prevdidzok nase produkty a tak dalej.
4. Aké strategické ¢innosti pre vas vykonavaju vasi partneri?

., Nenazval by som, Ze pre nas nasi partneri vvkonavaju strategické cinnosti.
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5. Aké dolezité zdroje od partnerov ziskavate?

,,Nakupujeme od nich tovar pripadne suroviny, z ktorych si my vytvirame niektoré nase
produkty. Ak by som mal uviest priklad, napriklad je to cirkularna kavova sviecka, ktori
vyrédbame, tak tu kliicovou surovinou je povedzme suSend kdavova sedlina teda kavovy odpad
suseny, ten mozeme ziskat' z kaviarne a podobne a tu vyuzZivame pri vyrobe Sviecok, ktoré su
prirodné, veganske a vlastne tym pdadom aj cirkuldrne, kedze vraciame ten odpad do obehu a

vyuzivame ho znovu ako zdroj.
6. Aku hodnotu poskytujete svojim zakaznikom?

,,Hodnotou, ktoru poskytujeme nasim zdkaznikom su nase produkty. Ide o produkty
priamo nasej znacky alebo dalsSie produkty, ktoré na nasej webovej stranke predavame.
Produkty su inspirované filozofiou zerowaste a cirkularnou ekonomikou. To je jedna hodnota
a druhd hodnota je, Ze sa snazime nasich zakaznikov aj edukovat o tomto zZivotnom Style a o
tejto filozofii. A to jednak formou blogu, formou newslettera, formou socialnych sieti, kde

pridavame prispevky, vided a tak dalej. *
7. Aku hodnotu vnimaju vasi zakaznici?

,, TO suvisi presne s predchadzajiicou otazkou. Je to kombindcia nasich produktov a vo

forme edukacie.
8. AKké potreby vasSich zakaznikov uspokojujete?

,Sme retail, vicsina produktov su produkty kazZdodennej spotreby. Bud mdme nejaké
filtracné tycinky do vody, ktoré sliZia na filtraciu, mineralizdciu domacej vody. Potom tam
mame rdzne produkty starostlivosti 0 telo, produkty z kategorie relax ¢i prirodnii kozmetiku.

Vsetko su to produkty dennej spotreby, ktoré uspokojuju denné potreby zakaznikov. “
9. Spiia vas obchodny model potreby vasich zakaznikov?

My sme si na zaciatku nasho podnikania vytvorili model podla pristupu Win startup,
ktorého pointa je vo vytvoreni si prototypu produktu, ktory je ¢o najlacnejsi a ktoré sa startup
snazi, ¢o najrychlejSie otestovat, aj ked’ to nie je dokonalé.My sme vytvorili najjednoduchsiu
verziu webovej stranky, objednali sme malé mnozstvo produktov, vytvorili sme malé mnozstvo
brandovych krabiciek, a co najrychlejsie sme spustli reklamu. N tom case sme pouzivali

predovsetkym socidlnu siet’ Facebook a na zdklade toho sme videli, ¢i mdme nejak( reakciu
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od ludi, ¢i si to niekto objednd, okomentuje, ¢i sa zaregistruje na odbernewslettera a nejaky
zaujem tam bol. Takze sme videli, Ze ten nas biznis model a ta nasa znacka moze fungovat' a
potom sme sa pustili do vdicsieho rozvoja, takze zhruba tak nejako sme testovali zaujem a

¢

cielovu skupinu.
10. Ktoré problémy zakaznikov pomahate riesit’?

., Vlajkovym produktom su filtracné tycinky Binchio, ktoré sluZia na filtraciu a
Mineralizaciu domdcej vody. Tzn. riesime problém spojeny s prirodnou filtraciou vody aby
ludia, nemuseli stale kupovat plastové filtre typu Brita a pod. Nasa filtracna tycinka je
rovnakd technoldgia, ide o aktivnej uhlie Spickovej kvality, ktoré vodu cisti a mineralizuje ale
neobsahuju ziadne plastové casti. Ide o ekologicky sposob, ako si vodu urobit cistejSou a
zdravsou. A potom dalsie problémy, ktoré rieSime su spojené s tym, ako sa ludia zaujimaju o
tom, aby Zili udrZatelnejsie, ekologickejsie a bez zbytocnych odpadov, tak my prave tieto
produkty pontkame.Dalej sii to alternativy voci jednorazovym plastom, pouzivame kdavovy
odpad, snazime sa pri nasej vyrobe preferovat produkty, ktoré maju druhotné vyuzitie,
pouzivame ekologické obaly, recyklujeme uz pouzité obaly a tak dalej. To je ta cesta tych

potrieb, ktoré uspokojujeme.
11. Aké kPucové zdroje vyZaduje vasa ponuka?

., Produkty, ktoré pontkame na e-shope a suroviny, z ktorych vyrabame nase vlastné
produkty pod nasim brandom. Dalej sii to webova stranka, technicka infrastruktira, aby nam

¢

fungoval e-shop, sklad, ludské zdroje, externa marketingova agentira *.
12. Kto su vasi klI'u¢ovi dodavatelia?

,, Firmy z Japonska a Vietnamu, ktoré produkuju aktivne uhlie binchotan, z ktorého my
potom vytvarame filtracné tycinky na filtraciu vody, cize to je jeden z klucovych obchodnych
partnerov. Potom je to firma, ktord ndm pomdha s vyrobou kozmetiky a sviecok. Dalsi
dodavatelia, ktory nadm dodavaju produkty do ndsho e-shopu ako firma, ktora dodava

produkty z bambusu “.
13. Prostrednictom ktorych kanalov chcete oslovovat’ vase zakaznicke segmenty?

. Nasa stratégia je zamerana na rozvoj distribucnej siete, kedZe mame vlastnu znacku,
takze pre nds je najlepSia a najschodnejsia cesta, ked mame co najviac distribatorov, ktori

ponukaju tovar nasej znacky.Takze dalsi rozvoj distribucnej siete je pre nas Uplne prvoradi, a
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teda spbsob, ako sa dostat’ k nasim zakaznikom. Druhym spésobom je nas e-shop, na ktory
nasi zakaznici chodia. Tam vyuzivame predovsetkym digitalnu reklamu, ako je Google Ads,
Instagram a Facebook, cize spolocnost Meta. Dalsim spésobom je organickd navstevnost,
prostrednictvom nasho blogu, ludia sa prostrednictvom nasich c¢lankov dostavaju na nas e-
shop. Pripadne ucast na roznych veltrhoch a vystavach s nasou znackou. To su zakladné

sposoby, akymi sa dostavame k ludom. “
14. Ako su vaSe kanaly navzajom integrované?

,,Digitélna reklama je napojena na e-shop, tam prebieha analytika tzn. sme schopni v
pripade, ak ndm zakaznici daju povolenie cookies, vyhodnocovat, c¢o robia na nasich
webovych strankach. Digitalna reklama je napojend na analytické nastroje nasej webovej

stranky. “
15. Ktoré z kanalov, ktoré pouZivate su pre vas cenovo najefektivnejSie?

.,V sucasnosti je to velkoobchod, tzn. nasi partneri nakupuju od nas produkty nasej
znacky a potom ich predavaju vo svojich obchodoch. Je to tak aj z dévodu rastu cien
digitalnej reklamy, ktora kazdym rokom rastie a rovnako rasti aj ceny externych
marketingovych agentur. Z toho titulu je pre nas whodnejsia varianta, ist cestou rozvoja
distribucnej siete nez aby sme minali obrovské prostriedky na reklamu, ktora by nam

dostavala ludi do nasho e-shopu.
16. Pre ktoré segmenty vytvarate hodnotu?

., Pre ludi, ktori maju zaujem o udrzatelny zZivotny $tyl, domdacnost bez odpadu, prirodny

splsob fungovania zivota, filozofiuzerowaste a tak dalej.

4

17. Kto st vas$i najvyznamnejsi zakaznici?

,,B2B partneri, bezobalové obchody, rozne wellness stidia, kde si ich zdkaznici méZu

kupovat nase produkty. “
18. Za aku hodnotu su nasi zakaznici pripraveni zaplatit'?

., Napriklad v pripade filtracnych tyciniek, ktoré poniikame sme na Slovensku jedini,
ktori pontkame tento produkt v tomto zmysle je tu aj istd miesta originality, kde zékaznici
nemaju az tol'ko vyberu, ked chcit mat prirodny sposob filtracie vody. Je to tak aj s niektorymi

inymi produktmi, ktoré st origindine. Ci uz napriklad ide o mydla, sviecky, ktoré si vyrabane
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cirkularne — z kavového odpadu. To je zaujimavé aj pre distribatorov, ktori potom vedia

‘

oslovit svojich zakaznikov. *
19. Ako mézu platit’ vasi zakaznici v suc¢asnosti? (Paypal, kreditna karta, dobierka)

,,Pontkame vsetky zdkladné platobné moznosti. Platobnd brdana na platbu kartou,

dobierku, GLS, zdsielkovna, bankovy prevod.

20. Prostrednictvom, ktorych kanalov chcia byt vaSe zikaznicke segmenty

oslovované?

., Jednym spdsobom s predajne distribtorov, ktoré predavaji nds tovar. Dalsim
spdsobom je digitdlna reklama a komunita na socidalnych sietach, newsletter, pripadne PR,
ked’ o nas napise niekto ¢lanok alebo ideme do podcastu na rozhovor. Pripadne nejaky veltrh.
Komplexny marketingovy mix sliZi na to, aby sme svojich zdkaznikov vedeli oslovit na

réznych miestach prostrednictvom réznych kanalov .
21. Aké vztahy ocakavaju vasi zakaznici a ako ich udrziavate?

Ja by som skor predstavil nasu filozofiu, ako my vnimame nasich zdakaznikov.Snazime
sa byt priatelski, snazime sa dat zdkaznikom najvicsiu hodnotu v podobe poskytovania
informacii a edukovania o nasich produktoch. Ukdazat im, preco je dobré tie produkty
pouzivat. Napriklad mame clanky o tom, ako produkovat’ ¢o najmenej odpadu, preco robit
prirodnu filtraciu vody, ako mozu doma vyuzivat' kavovy odpad, ktory vznika po vypiti kavy,
ako cestovat zerowaste tak, aby clovek produkoval, o najmenej odpadu. Cize snazime sa o
to, aby nasi zakaznici boli, ¢o najviac informovani aby sa to, co najviac premietlo do ich

Zivota. Tak sa snazime k nim pristupovat.
22. Aké vztahy so zakaznikmi ste si vybudovali a ako ich planujete udrziavat'?

V sucasnosti mame nejakl komunitu na Instagrame a na Facebooku, kde nds ludia
sledujii. Mdame ludi, ktori sU prihlaseni na odoberanie nasho newslettera. Mame zdakaznikov,
ktori robia na e-shope objednavky, siet partnerov, ktori od nds odoberaju tovar. Nejaké baza
tam uz vytvorend je. Udrziavat to planujeme tak, Ze budeme spolahlivi. Co sa tyka koncovych
zékaznikov e-shopov, tam je dolezité vybavovat objednavky rychlo, v primeranom case, ako
som spominal, snazime sa robit’ ekologické balenia, aby zdakaznik z toho mal aj nejaky zazitok
a aby to bolo autentické. To znamena, zZe recyklujeme obaly, pouzivame certifikované obalové

materialy z udrzatelnych zdrojov, odpoveddame co najrychlejsie na otdzky, snazime sa tych
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zdkaznikov vzdelavat. Tymto spésobom postupujeme voci koncovym zdkaznikom. Co sa tpka
obchodnych partnerov, distribatorov, tam mame pre nich vytvoreny distribdtorky program, co

Znamend, ze sa v podstate kazdy mesiac snazime ich oslovovat so zaujimavou ponukou a

¢

snazime sa ich prekvapit s niecim novym “.
23. Aky typ vzt'ahov vytvara najvicsiu hodnotu pre vasich zakaznikov?

., Na nasom webe mame 110 % zaruku. N rdmciaftercare mame referencny program. Vzdy
posielame zakaznikovi, ktory u nas nakapil e-mail s tym, Ze nds moze odporucat a potom
dostane ten jeho znami zlavu, ak nds odporuci. Snazime sa postupovat podla schémy See,

Think, Do, Care. Pri kazdom z tychto pilierom mame aktivity, ktoré robime .
24. Aké vzt'ahy maju vasi konkurenti so zakaznikmi?

,,Dad sa povedat, Ze tento segment, cize udrzatelny e-commerce, rastie. Pribuda firiem,
ktoré sa zameriavaju na tento segment a riesia ti istu Cast zdkaznikov, myslim si, Ze ten

pristup bude v mnohych pripad rovnaky ako ten nas
25. Akeé najdolezitejsie naklady su spojené s vas§im obchodnym modelom?
,,Jednoznacne nakup tovaru a naklady na reklamu. “
26. Aké primarne zdroje su najdrahSie?

,, Pre nas je primarnym zdrojom aktivne uhlie, tym, Ze ho nakupujeme najviac, tak je to
najvicsia nakladova polozka. Potom sii to obalové materidly, ktoré tam musia byt. Dalej je to
aj ManaZment a riadenie skladu a potom su to externi doddavatelia sluzieb, marketing,
technické riesenia e-shopu a tak dalej. Pricom najdrahsou sluzbou, za ktoru platime je prave

marketing.
27. Aké su zdroje prijmov vaSej spolo¢nosti?

., Tym, Ze sme maloobchod je na prvom mieste predaj koncovému zakaznikovi a teda

predaj navstevnikom e-shopu a na druhom mieste su to prijmy od nasich distributorov*
28. Ako generujete zisk?

,, Predajom produktov na e-shope a predajom produktov nasim distributorom. *
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4.2 Biznis model Canvas eshopu Binchio

Pondkana hodnota

Hodnotova ponuka predstavuje zakladny prvok kazdého podnikania. Prameni to najméa
z dovodu, ze definuje konkuren¢né vyhody spolo¢nosti a poukazuje na oblasti v ktorych je
spolo¢nost’ schopnd vytvarat hodnotu pre svojich zakaznikov.

Ponukand hodnotu eshopuBinchio mézeme rozdelit’ do troch zakladnych bodov:

- produkty znacky Binchio,
- produkty ostatnych znaciek,
- edukacia zakaznikov.

Ponukand hodnota pre zakaznikov eshopuBinchio spociva v produktoch, ktoré
predava.Produkty sa delia na produkty znacky Binchio (aktivne uhlie, karafy, bambusové
ty¢inky a pod) a produkty inych ekologickych znaciek, ktoré vo svojom eshope predava.
Dalsou pridanou hodnotou, ktord Binchio pre svojich zakaznikov poskytuje je edukécia v
oblasti udrzatel'nosti a cirkuldrneho zivotného $tylu.

Eshop Binchio uspokojuje kazdodenné potreby zakaznikov tym, Ze predava produkty
sliziace na filtraciu a mineralizaciu vody, produkty pre starostlivost’ o telo, plet’ a vlasy alebo
relax.

Vlajkovy produkt znacky predstavuju filtraéné ty¢inky Binchio, ktoré poméhajd
zakaznikom prirodne a ekologicky filtrovat’ domacu vodu. Predstavuju prirodnu alternative k
drahym plastovym filtracnym syst¢émom. Vyhody aktivneho uhlia Binchio spo¢ivaju v jeho
unikatnych vlastnostiach, pdvode a procese vyroby, cene, vydrZy, prenosnosti, jednoduchom
pouzivani a udrZateInom charaktere produktu.

Postavenie a dolezitost' produktu pre eshop si vyzaduje definovanie ponukanej
hodnoty produktu.

Primérnahodnotua aktivneho uhliBinchio spociva v jeho unikatnych vlasnostiach.
Bincho aktivne uhlie docCistuje a mineralizuje pitni vodu od chléru, tazkych kovov,
chemikalii, dusi¢nanov, harmonizuje PH vody, vd’aka ¢omu ma lahodnej$iu chut. Medzi
d’alSie vyhody aktivneho uhlia patri schopnost’ o€istit’ vodu aj od va¢siny mikroplastov.

Aktivne uhlie Binchio je vyrabané z prirodnych materialov. Prirodny povod
a unikatnost’ produktu suvisi sjeho vyrobou, ktord sa realizuje v Japonsku, provincii
KishuWakayama remeselnou vyrobou uz viac ako 300 rokov. Uhlie je vyrabané z dubu
Ubame Setrnou metddou selektivneho ozeravania vetvi a kmena, pri ktorej sa neribaju celé

stromy.

44



Produkty znacky Bincho st pre zakaznikov cenovo dostupné. Eshop predava filtracné
tyCinky v Styroch verzidch:

Aktivne uhlie Binchio Mini (balenie obsahuje 2 filtraéné ty¢inky s cenou 7,99 €)

Aktivne uhlie BinchioStart (balenie obsahuje 1 filtracnu tyCinku s cenou 8,84 €)

Aktivne uhlie Binchio 365 (balenie obsahuje 4 filtra¢né ty¢inky s cenou 26 €)

Aktivne uhlie BinchioBarista (balenie obsahuje 1 filtra¢nu ty¢inku s cenou 17 €)

Vydrz jednej filtranénej ty¢inky Binchio je priblizne tri — $tyri mesiace kazdodenného
pouzivania. Z ¢oho vyplyva, ze balicek Binchio 365 vydrzi zdkaznikom cely rok, balicek
Binchio Mini vhodny do menSich karaf vydrzi zakaznikom viac ako pol roka, bali¢ek
BinchioBarista vhodny pre karafy s objemom 2-3 litre vydrzi zakaznikom viac ako 3 mesiace
a balicek BinchioStart vydrzi zakaznikom viac ako 3 mesiace.

Ceny produktu su adekvatne vykonu a vlastnostiam produktu, méZzeme ich oznadit’
ako cenovo dostupné a zaroven z pohl'adu vydrze udrzatel'né.

Pozivanie produktov Binchio je uvedené na webovej stranky www.binchio.com, kazdy
zakaznik dostava spolu s objednavkou aj navod na pouZivaniu. Filtra¢na ty¢inka sa umiestni
do karafy, ktora sa napusti pitnou vodou z kohutika. Filtracia vody by sa mala dostavit’ uz po
hodine, pre ¢o najlahodnejsiu chut' eshopdoporucuje ty¢inku nechat’ postat 4 — 6 hodin v
karafe.

Filtratné ty¢inky Binchio predstavuju udrzatelny produkt. Po naplneni
filta¢nejkapacity je mozné tyc¢inky pouzivat’ ako hnojivo pre izbové rastliny, pohlcova¢ pachu
do topanok, dekoraciu do teraria a akvaria. V pripade, Ze ho zakaznik chce vyhodit’ je 100 %
kompostovateI'né vzhl'adom na to, Ze ide o prirodny material.

Hodnota pre zdkaznikov spociva v efektivnej a G¢innej filtracii a mineralizacii pitnej

vody lacnym, ekologickym a udrzatel'nym produktom.

Zakaznicke segmenty
Podla stadii zahrani¢énych autorov, na rozhodovaci proces medzi prirodnymi a

tradi¢nymi, synteticky upravenymi produktami maju najvacsi vplyv dva faktory:

- vnimanie prirodnych produktov ako zdravSich a bezpecnejSich v konstasne s
chemickymi,
- Zivotné prostredie.
Zvysujuci zaujem o zdravie a zdravy zivotny §tyl v poslednych rokoch podnietil
spotrebitelov k vyberu ekologickych a prirodnych produktov. Podl'a autorov ako Rozin a

kol.(2005)spotrebitelia vnimaju prirodné produkty ako “zdravé a bezpecné” v kontraste s
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umelymi, chemicky upravenymi produktami. Rozin a kol. zaroven zdoraziuje vacsi zaujem
spotrebitel'ov 0 pdvod, vyrobny proces, Ghlikovu stopuproduktov a pod.

Nérast environmentélneho povedomia, zdujem o prirodu a ekologické problémy
podnietil spotrebitel'ov k nakupu produktov, ktoré berl ohl'ad na Zivotné prostredie. Rastuci
zdujem spotrebitelov o otdzky zivotného prostredia sa postupne premietaji do vacsej
pozotnosti venovanej ekologickym produktom. Spotrebitelia sa domnievaju, ze vyberom
ekologickych produktov prispievaju k ochrane zivotného prostredia.

Z vyS$sie uvedeného vyplyva, Ze zakaznicke segmenty na ktoré sa eshop Binchio
zameriava su spotrebovatelia, ktori maju zaujem o prirodné produkty, ktoré maju pozitivny
vplyv na ich zdravie a zdravy zivotny §tyl a zaroven zaujem o udrzatelny zivotny §tyl a
domacnost’ bez odpadu.

Zakaznicke segmenty eshopu Binchio :

- konecnispotrebovatelia, ktori nakupuju na eshopuBinchio,

- distributori (retaileri), ktori predavaju znacku Binchio.

V pripade distribGtorov ide o kamenné bezobalové obchody, wellness $tadia, jogoveé
centrd a internetové eshopy, ktoré predavaju znaku Binchio. Stratégia obsluhovania
zékaznickych segmentov eshopuBinchio je v sucasnosti zamerand na rozvoj distribu¢ne;j siete.
Dalsim planovanym spdsobom je rozvoj digitalnej reklamy, socialnych sieti, newslettera,PR.
Prostrednictvom komplexného marketingového mixu sa snazi oslovit' svoje zakaznicke
segmenty na rdznych miestach.

KPacové aktivity

KTlacové aktivity eshopu Binchio predstavuju vsetky aktivity, ktoré zabezpecuju
fungovanie eshopu. Vzhl'adom na relativne kratke obdobie existencie, velkost, obmedzeny
kapital, suCasné prijmy apocet zamestnancov sa tieto aktivity odliSuji od aktivit
vykonavanych etablovanymi eshopmi.

Medzi sucasné kl'a¢ové aktivity eshopuBinchio patri:

- starostlivost’ o fungovanie eshopu,

- vybavovanie objednavok,

- nékup tovarov a materialu na d’alSie spracovanie,

- budovanie dodavatel'ského ret'azca a vzt'ahov s dodavatel'mi,

- spolupréca s marketingovou agenturou, ktora zastreSuje marketing Binchio,

- produkt development, ktory prindSa predstavu o tom, 0 co maji zaujem zékaznici

a aké produkty by spliiovali ich potreby.
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KPacovi partneri

KTucovi partnermi eshopuBinchio st vSetci, ktori st akymkol'vek spésobom zapojeni
do procesu. Eshop Binchio ma viacerych kl'a¢ovych partnerov.

Kracovi partneri eshopuBinchio sa ¢lenia na dodavatelov sluzieb a tovaru
a distribatorov produktov Binchio.

Dodavatelia sluzieb a tovarov tvoria vyznamnych partnerov, kedze od nich eshop
nakupuje materidly alebo tovary, ktoré na svojom eshope d’alej predava alebo z nich vytvara
vlastné produkty pod znackou Binchio. NajvyznamnejSim dodavatelom predstavuju japonské
remeselné spolo¢nosti, Ktoré vyrabaju aktivne uhlie. Dodavka tovaru a materialov od tychto
spolocnosti je pre Binchio kl'icova pre fungovanie eshopu, co predstavuje riziko aj kl'aicovy
zdroj pre spolocnost’.

Distribatori (retailer) znacky Binchio. Ide predovsetkym o bezobalové obchody,
wellness $tadia (napriklad ajurvédskestudija, ktoré vramci svojich prevadzok predavajd
produkty Binchio), kaviarne, iné kamenné predajne a online eshopy. Od tychto partnerov
ziskava Binchio zdroje, vd’aka ktorym vytvdra niektoré produkty. Prikladom moéze byt
cirkularna kdvova svie¢ka, ktoru eshop vyraba pri ktorej je klIaiCovou surovinou kavova
sedlina teda suseny kavovy odpad.

Medzi partnerov, ktori predavaju produkty znacky Binchio patria napriklad:

Bioplace, Laudatosi, U Dzoubyho, Stazinka, JTF partnership, WorldVegan,
Bohostyle.sk, Kohoutekvedvotre, Md; zerowaste, Akademie zdravé vyzivy, Masaz 4 you,

Sashe.sk, Televizia Osem, Verticcio, Mobake, Tualmed, Nebaleno, Dr. Oliver, Rerere.sk.

Kanaly

Distribu¢né kanaly priamo suvisia s blokmi hodnotova ponuka a zdkaznicke segmenty,
vzhl'adom na fakt, ze zakaznici ziskavaju produkty z hodnotovej ponuky a pouzivajii kanaly
a ich donasku pre zédkaznicke segmenty.

Eshop Binchio v sucasnosti vyuziva niekol’ko ciest, B2B, B2C, socialne siete, webovu
stranku, komunikacia s partnermi.

V stcasnosti na sucasné spotrebitel'ské spravanie neexistuje jednaspravna cesta ako
ich oslovovat’. Z praxe ale aj podl'a ,,best practices® vieme, Ze najlepSou cestou je kombinacia
vSetkych dostupnych kanalov.

Nie je spravne zvolit’ jeden druh oslovovania zakaznikov. Eshop zékaznikov oslovuje
prostrednictvom  viacerych  ciest.  V sGCasnosti  testuje  a monitoruje  najlepSiu

a najprofitabilnejSiu moznost’ oslovovania zédkaznikov.
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Kanaly, ktoré eshop pouziva na spojenie so zakaznikmi pouziva sU socialne siete.
Digitalna reklama (analytické nastroje) je napojena na eshop, vd’aka ¢omu je eshop schopny
vyhodnotit’ ¢o robia zdkaznici na jeho webovych strankach. Zaroven reklama predtavuje
najdrahs$i zo vSetkym kanalov, cenovo najvyhodnejSie je pre eshop rozvijanie distribu¢nej

siete.

Vztahy so zakaznikmi

Filozofiu eshopuBinchio je budovanie vztahy s koncovymi zédkaznymi na pilieroch:
priatel’sky pristupu, spol'ahlivého jednania a edukacného prinosu pre spotrebitel'ov.Pristup k
vybavovaniu objednavok je jednym zo sposobov, ako si vytvarat dobré vzt'ahy so
zakaznikmi. Pre eshop je kI'ai¢ové, aby boli objednavky vybavované ¢o najrychlejsie, zaroven

sa snazi, ¢o najrychlesjie odpovedat’ na vsetky otdzky od spotrebitel'ov.

Edukaény prinos eshopu spociva v podobe poskytovania informéacii a vzdelavania
0 produktoch znafky Binchio. Prostrednictvom ¢lankov avidei na webovej stranke
a socialnych siet'ach sa eshop snazi poukazat’ na vyhody produktov, ktoré preddva. Okrem
propagovania vlastnych vyrobkov sa eshop snazi spristupnit’ ekologicky zivotny §tyl pre
spotrebitelov formou informacii o tom, ako produktovat’ ¢o najmenej odpadu, ako vyuzivat’
kavovy odpad, ¢i a preco robit’ prirodnu filtraciu vody, ako mozu spotrebitelia cestovat’
s vytvorenim ¢o najmenSicho mnozstva odpadu. Snaha nielen o podporu predaja vlastnych
vyrobkov ale aj osvetu vramci ekologického Zivotného Stylu tak, aby citatelia ziskali rady
a tipy, ktoré mozu pretavit’ do svojho kazdodenného Zivota.

Zakaznici, ktori nakupuju v ekologickych eshopoch a predajniach si obvykle kladd
vacsi doraz na ekologické balenie tovaru. Binchio bali vSetky svoje objednavky ekologicky,
certifikovanymi obalovymi materidlmi z udrzate'nych zdrojov.

V sucasnej dobe si podnikanie akékohol'vek druhu atypu vyZaduje prezenciu na
socidlnych sietach, ani Binchio nie je vynimkou.Eshop pouziva socidlne siete Facebook
a Instagram, na socialnej sieti Facebook sleduje Binchio 614 uZivatel'ov a na socialnej sieti
Instagram 1098 sledovatelov.

Vzt'ahy sobchodnymi partnermi a distribatormi sa snazi udrziavat pomocou
Specialnych distributorskych programov pri ktorych sa snazi pontkat’ zaujimavé a vyhodné

ponuky kazdy mesiac.
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Vramci starostlivosti 0 zakaznikov po nakupe ma eshop vybudovany referenény
program, ktory funguje na principe zl'avy z nakupu pre priatelov a znamych, ktorym bol
eshopodporlceny.

Webova stranka zakaznikom poskytuje vSetky informacie, ktoré st potrebné na
vykonanie ndkupu, popisy jednotlivych produktov a spdsob ich pouZivania. Zaroven je mozné
pridat’ recenziu produktov, ¢o pre novych zakaznikov zvysuje doveryhodnost’eshopu.

Kracové zdroje

Na dosiahnutie hodnotovej ponuky potrebuje eshop zdroje, tie moze povazovat za
hlavné aktiva na dosiahnutie ciel'a spoloc¢nosti. Obvykle si r6zne oddelenia vramci
spolo¢nostimdzu (dokonca) vyzadovat’ odlisné zdroje. Tieto zdroje su potrebné na vytvorenie
hodnotovej ponuky tak, aby sluzili zdkaznickym segmentom a dodali produkt zakaznikom.
Z toho vyplyva, ze kvalita zdrojov ma priamoumerny vplyv na kvalitu produktov a sluzieb pre

zakaznikov a tym padom aj na vynosy spolo¢nosti.

Kazda spolocnost’ potrebuje odlisné zdroje na to, aby zabezpecila svoj chod. Pre
fungovanie a chod eshopuBinchio su potrebné Styri kI'i¢ové zdroje, ktoré mdzeme rozdelit’ na
ludské, fyzické, intelektudlne a financné.

Najdolezitejsim z vyssie uvedenych zdrojov je 'udsky. Konatelia eshopu sa staraju o
cely jeho chod. Prinos Tuskych zdrojov spociva v skdsenostiach, znalostiach, budovani a
fungovani eshopu. Prinos 'udskych zdrojov d’alej zahtna:

- obchodnd stratégiu,

- finan¢né planovanie,

- predaj a marketing,

- vybavovanie objednavok a reklamaécii,

- produkt development.

Fyzické zdroje tvoria produkty predavané ale aj vytvarané pod znackou Binchio
a stroje a nastroje pouzivané na ich vytvaranie.

Jednym z vyznamnych dusenvych zdrojovje siet’ partnerskych spolo¢nosti, s ktorymi

eshop Binchio spolupracuje.

Struktdra nakladov
Vzhl'adom na to, ze vydavky, ceny za sluzby a produkty od dodavatel'ov, nakipené
materialy a produkty maju priamy vplyv na koneéné prijmy predstavuje blok struktura

nakladov za jeden z najdolezitejSich.
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Struktira nékladov pozostiva z nakladov na zariadenia, material, tovary a sluzby,
balné, outsorcing sluzieb, prendjom skladovych priestorov, poistenie, povolenia a pod.

Eshop Binchio uz od svojho zaloZenia hospodari zodpovedne a svoje finan¢né
prostriedky ma pod kontrolou. Finan¢né zdroje vynaklada na nevyhnutné, opodstatnené
zdroje, sluzby a materialy.

Eshop je zalozeny na modely vytvarania hodnoty a teda sa zameriava na poskytovanie
hodnoty narozdiel od modelov minimalizujicich nakladov.

Medzi nevyhnutné naklady na fungovanie eshopu patrianaklady na aktivne uhlie,
obalové materialy, manazment a riadenie skladu, externych dodavatel'ov marketingu, sluzby,
technické rieseniaeshopu. Najnevyhnutnej$imi nakladmi, ktoré spolo¢nosti vznikaju sa

naklady spojené s ndkupom tovaru a reklamou.

Zdroje prijmov
Vytvorenie Struktiry zdrojov prijmov, finan¢né plany a kalkulacie patri medzi
najtazsie. Kazdy podnik zaklada svoje podnikania za uéelom dosahovania zisku. Preto je

esencialne spravne identifikovat’ ceny a zachytenie hodnoty predavanych produktov.

Zékaznici st ochotni zaplatit’ za kvalitné produtky s opodstatnenymi cenami s rychlym
dodanim. Stru¢ne popisané, zakaznici st ochotny zaplatit’ za produkty dodané na Cas a bez
(pre nich) zbyto¢nych vydavkov.

Struktura zdrojov prijmov je navrhnutd ako predajny model azdroje prijmov
pochadzaju z dvoch zékladnych zdrojov:

Prijmy eshop Binchio generuje prostrednictvom dvoch zdrojov:

- predajom produktov koncovému zékaznikovi, prestrednictvomeshopuBinchio,
- predajom produktov distribdtorom.
Po uspesnom uskuto¢neny nakupu zakaznici dostavaju e-mail 0 doporuceny

eshopuznamenu, za ¢o doporuceny ¢lovek ziskava zl'avu.
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5 Diskusia

5.1 Navrh cirkularneho biznis modelu Canvas

Navrh cirkularneho biznis modelu Canvas sa opiera o teoreticky ramec poznatkov

cirkularneho biznis modelu Canvas od autora M. Lewandovski a ziskanych informacii

z kvalitativneho prieskumu.

Ponukana hodnota

Ponukana hodnota biznis modelu Canvas popisana vyssie je v sulade s principmi a

pravidlami cirkulédrnej ekonomiky, ponukana hodnota v cirkuldrnom biznis modely na fiu v

tomto pripade nadviazuje a pridava niekol’ko d’al§ich navrhnov:

hodnotova ponuka na eshope (vSetky produkty, ktoré eshop predava okrem aktivneho
uhlia) pozostava z produktov vyrobenych z materialov od lokalnych partnerov. Tieto
principy pomahaju celému segment podnikov, ktoré si buduju podnikanie na
principoch cirkularnej ekonomiky.

kazdy produkt obsahuje popis s jehorekontextualizéciu, teda popis pre zékaznika v
akom inom kontexte by produkt mohol pouzivat’. Prikladom su filtracné ty€inky, ktoré
maju viacero moznosti vyuzitia.

mozZnosti platby formou predplatného,

produkty vytvorené z materialov, ktoré by skon¢ili ako odpad. Napriklad materialy
ako kévova sedlina ziskavana od partnerskych kaviarni a bezobalovych obchodov.
neustala snaha o zvySovanie zivotného cyklu produktov vlastnej znacky Binchio s

cielom zniZenia plytvania prirodnymi materialmi.

Zakaznicke segmenty

Z&kaznicke segmenty v cirkularnom modely Canvas eshopu Binchio kladu doraz na

dva kl'a¢ové prvky:

segmentacia zakaznikov, ako prostriedok k osloveniu a zachyteniu, ¢o najvicSicho
mnozstva zakaznikov,
motivovanie zakaznikov k recyklacii, druhotnom pouziti produktov.

Na to, aby boleshop schopny poskytnut zakaznikom produkty a sluzby o ktoré maju

zaujem a za ktoré su ochotni zaplatit’ je nevyhnutné vytvorenie zakaznickych segmentov. Pre

segmentovanie trhu je nevyhnutna predstava o vel’kosti vybraného trhu.
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Eshop Binchio ma vytvorené prieskumy trhu, TOP-down-market a Bottom-up-market
na zistenie celkovej velkosti trhu a predpovedi toho, kol’ko zdkaznikov moze potencionalne
oslovit’.

Na segmentaciu zédkaznikov vyuziva demografické charakteristiky spotrebitel'ov (vek,
pohlavie, prijem), ktorymi disponuje z udajov a Statistik zozbieranych z webovej stranky,
newslettera a socialnych sieti.

Eshop zékaznikov rozdeluje do troch z&kladnych skupin:Ekologicki maniaci:
predstavuju segment zakaznikov, ktori st ochotni zaplatit’ za ekologické, udrzate'né produkty
vysSiu cenu. Tento typ zékaznikov kladie na prvé miesto ekologicku stranku produktov,
zaujima sa o materialy z ktorych su produkty vytvorené a ich pbvod, vyrobné procesy,
udrzatel'nost’ produktov a spdsoby recyklacie.

NadsSenci obehového hospodarstva: predstavuje segment zakaznikov, ktori
uprednostiiuju ekologickejsie produkty napriek moznej vyssej cene produktov.

Cenovo citlivi, otvorenicirkularite: tento segment zakaznikov ocefiuje udrzatelné
produkty, ale kladie doéraz a uprednostiiuji nizke ceny. Najlep$ie reaguje na produkty, ktoré v
sebe kombinuju udrzatel'nost’ s nizkymi cenami.

V tradi¢nej, linearnej ekonomike st zakaznici spravidla vnimani ako pasivni
spotrebitelia produktov a sluzieb, ktori produkty po naplneni ich Zivotného cyklu vyhodia.
Zatial' ¢o v cirkularnej ekonomike sa kladie vyssi déraz na zakaznikov aich spravanie s
cielomk podnieteniu zodpovedného a udrzate'ného spravania spolu o)
zvySenou angazovanost'ou z0 strany zakaznikov.

Eshop Binchio kladie déraz na motivovanie zdkazniko k recyklovaniuzakdpenych
produktov, ¢o by viedlo kznizeniu plytvania. Na dosiahnutie motivovania
zakaznikoveshoppouzivavaésou informovanost’ o druhotnom pouzivany produktov, moznosti
recyklacie a pod.Prikladom sU kavové sviecky a filtraéné ty€inky, pri tychto produktoch

eshop poskytuje informécie o viacerych moznostiach ich druhotného vyuzitia.

Vztahy so zakaznikmi

V rdmci cirkularneho modelu Canvas st vztahy so zakaznikmi navrhované tak, aby
mali pre zékaznikov pridand hodnotu. Vzhladom na charakter podnikaniainternetovy

obchodpredstavuje nizku troven osobného kontaktu a interakciami so zakaznikmi.
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Stratégia na budovanie dlhodobych vztahov so zakaznikmi vramci cirkuldrneho

modelu Canvas je navrhnuta tak, aby zahinala nasledovné principy:

- budovanie dlhodobych vztahov so zakaznikmi prostrednictvom transparentnych
informéacii o produktoch,
- budovanie dlhodobych vztahov so zdkaznikmi zaloZzené na vyhodach, akciach,

zlavach a kuponoch pre zékaznikov,

- budovanie dlhodobych vzt'ahov so zakaznikmi prostrednictvom vhodného marketingu
na socialnych sietach (mikroifluenceri), odosielanie pravidelného newslettera,

- budovanie dlhodobych vztahov so zdkaznikmi zalozeného na zapéjani zakaznikov pri
vytvarani novych produktov znacky Binchio,

- budovanie dlhodobych vztahov so zdkaznikmi prostrednictvom ucasti na
workshopoch, festovaloch, podcastoch, relaciach a pod,

- budovanie dlhodoych vzt'ahoch so zdkaznikmi prostrednictvom PR,

- budovanie dlhodoych vztahoch so zakaznikmi pomocou odmeny pre vracajucich sa
zékaznikov.

Eshop si buduje dlhodobé vztahy so zdkaznikmi prostrednictvom transparentnych
informadcii o vSetkych produktov predavanych na e-shope. Tie zahfnaji informacie o povode
materidlov, procese vyroby, vplyve na zivotné prostredie, pouzivani, druhotnom vyuziti a
pod.

Zaroven buduje dlohodobé vztahy so zékaznikmi prostrednictvom vyhodnych
nakupov pre zakaznikov, v podobe daréeku k nakupu, zlavy v roznych vyskach, mnozstevné
zlavy pri nakupe produktu vo vac¢sich mnozstvach, akcie typu 1+1, 2+1, 3+1.

Kuponové akcie st d’alsim typom benefitu pre lojalnych zakaznikov, ktori kupony na
nakup so zlavou ziskavaju e-mailov po zrealizovani piatich Gspesnych nakupov v
internetovom obchode Binchio.

Influencer marketing je d’alSiu kategoriu budovania vztahov so zdkaznikmi. Eshop si
buduje databdzu mikroinfluencerov, zameranych na ekologiu, Zzivotné prostredie a
udrzatel'nost. Ti dostavaju unikatny zlavovy koéd pre svojich sledujucich. Téato forma
budovania vztahu so zakaznikmi ma vdaka unikatnosti jednotlivych kuponov vyhodu aj v
podobe jednoduchého zistenia vyuzitia kupoénov a vyhodnotenia relevantnosti jednotlivych
spoluprac pre eshop.

Eshop Binchio zvysil svoju pravidelnost’ v prispievani na socialne siete, kde je jeho
aktivita profesionalne koordinovana a manazovana.Eshop Binchio rozposiela pravidelny

newsletter v ktorom okrem produktov, prebiehajdcich akcidch vyuziva priestor aj na
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vzdelavanie odoberatel'ov v otdzkach udrzatelnosti, zodpovedného spravania voci prirode,
recyklacii a pod.

Eshop Binchio zapaja zakaznikov pri vytvarani a dizajne novych produktov (napr.
mydlo, svie¢ky) prostrednictvom socialnych sieti. Interaktivne zapaja sledovatelov na
socidlnych siet'ach do procesu vyberu, reflektuje na nazory a komentare sledujucich a snazi sa

prispbsobit’ ich zakladnym potrebach, ak st v sulade s moZznost'ami vyroby produktov.

Kanaly

Siet’ distribuénych kanalov eshop Binchio v cirkularnom modely Canvas buduje
pomocou nasledovnych krokov:

- poskytovanie komplexnych informécii a udajov o produktoch na webovych strankach
eshopu,
- rozsirenie distribu¢ne;j siete.

Podl'a zahrani¢nych autorov (Lewandovski, EllenMacArthur a pod) jednym z
hlavnych opatreni cirkularnej ekonomiky spoc¢iva vo virtualizacii produktov a sluzieb. V praxi
to znamena pontkanie uzitku a hodnoty virtualnym spésobom, pricom zdroje st
dematerializované a produkty a sluzby sa pontkaju prostrednictvom virtualnych kanalov.

Eshop Binchio je internetovy obchod, ¢o znamena, ze vSetky svoje produkty predava
online. Zakaznik ma na eshope webovej stranky kompletny prehl'ad o produktoch, ich
povode, vyrobnom procese, pouzivani, druhotnom vyuziti, uhlikovej strope, ktora vznikla pri
vyrobe alebo preprave. Popis jednotlivych produktov predavanych na eshope obsahuje vsetky
otazky suvisiace s ich zivotnym cyklom. Webova stranka a blog taktiez vzdelavaju zdkaznika
o hodnote ponukaného produktu a tiez im prinaSa navody a tipy, ako moZu produkty opitovne
vyuzivat’, recyklovat’ pripadne opravit’.

Vsetky dostupné moznosti nakupovania by mali odzrkadl'ovat’ a kopirovat’ nakupné
spravanie navstevnikov z toho dovodu sa predajné kanaly Binchio rozsirili aj o moznost’
nakupovania prostrednictvom tzv. marketplace na socidlnych sietach Facebook a Instagram.

Vzhl'adom na jedinecné vlastnosti a univerzalne pouzitie filtracnych ty€iniek zacal
eshop Binchio klast vacsi doraz na rozSirovanie distribucnej siete prave s vlajkovym
produktom aktivneho uhlia. V cirkularnom modely znacka Binchiodistribuje svoj vlajkovy
produkt filtraéné tycinky prevadzkam, ktoré s rozdelené podl'a predmetu podnikania do
Siestich zakladnych kategorii:

- Gastronomické prevadzky: reStauracie, kaviarne, Skolské zariadenia, zariadenia

socialnych sluzieb, zdravotnicke zariadenia, prevazky verejného stravovania a pod.
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- Zdravotnicke zariadenia: kupele, aquaparky, wellness centrd, sanatdria, lieCebné
Ustavy, zotavovne, sukromné kliniky,

- Zdravie a krésa: fitness centra, soléria, sauny, sol'né jaskyne, masérske sluzby, Stadia
Stihlej linie, kozmetické salony a estetické studia, plasticka a esteticka chirurgia,

- Ubytovacie zariadenia : hotely, penzidny, apartmanové domy, turisticka ubytovia.

- Potraviny: predajne zdravej vyzivy,

- Malé a stredne velké firmy (sucast benefitov pre zamestnancov ako nédhrada

filtran¢ych automatov na vodu, balenej vody a pod).
Kracové zdroje
Cirkularny biznis model CanvaseshopuBinchioobsauje niekol’ko klai¢ovych zdrojov:

- databazu udrzateI'nych dodavatel'ov,

- hodnoty zamestnancov v stlade s Zivotnym prostredim, udrzateI'nosti a cirkularite,
- analyza trhu a platformy B,

- know-how na vyrobuu udrzate'nych produktov vlastnej znacky,

- stroje a zariadenia sluziace na vyrobu produktov znacky,

- disponuje optimalnym dostatkom finan¢ych prostriedkov.

Produkty znacky Binchio st vyrabané z ekologickych materidlov, eshop cerpa z
vlastnej databazy, ktord& sa zameriava na zhromazdovanie kontaktov dodavatelov
podnikajicich na principoch udrzatelnosti. Pri vyrobe produktov cerpa z databazy
ekologickych dodavatel'ov a tym okrem prirodnych materialov vyuziva aj faktor geografickej
blizkosti podnikov(priemyselna symbio6za), lokalnej vyroby a vytvarania ekosystému medzi
spolognostiami, ktoré podnikajii na principoch cirkularnej ekonomiky. Dalsi kIi¢ovy zdroj
predtavuje know-how eshopu tykajuci sa vyroby udrzatelnych produktov vlastnej znacky a
potrebnymi strojmi a nastrojmi na ich vytvaranie. Eshop disponuje optimalnym dostatkom
finacnych prostriedkov na svoj chod a zvySenia ndkladov na strategické sluzby (marketing).

Zamestnanci znacky Binchio, ako Tudsky zdroj, maju okrem potrebnych soft a
hardskills vysoké envronmentalne hodnoty a povedomie o problematiky Zivotného prostredia,
udrzatel'nosti a kruhového hospodarstva. Pre kvalitné vykonavanie prace pre eshop je to
nevyhnutné.

Eshop Binchio sa aktivne zameriava na analyzu trhu a platformy business intelligence

sluziace na vyhodnotenie dopytu a planovani buducej vyroby.
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Kiuc¢ové aktivity

KTlacové aktivity v cirkularnom biznis modely Canvas predstavuju vsetky aktivity,

ktoré maju vplyv na cely hodnotovy retazec. Tie tvoria predovsetkym :

- budovanie distribucne;j sieti,

- budovanie povedomia o znacke Binchio,

- Vytvarani profilov zakaznikov, Co zahfna aj aktivne vyhl'adavanie prilezitosti na trhu,
- aktivna spolupraca s externymi poskytovatel'mi sluzieb,

- produkt development,

- business develompment.

Su to Cinnosti, ktoré podnik vykonava za ucelom financnej nadvratnosti, ktord sa da
zabezpecit’ len kvalitnou starostlivostou o chod eshopu a zakaznikov.

Na efektivnejSie vykonavanie klicovych aktivit si eshop Binchio vytvoril detailny
prehl’ad vsetkych aktivit s ich ¢asovou, technickou a finanCou naro¢nostou. S narastajicim
poc¢tom zakaznikov, zva¢Sovanim eshopu sa aktivity priamotumerne zvysSuju v dosledku ¢oho
eshop prijal rozhodnutie o tom, ktoré kI"a¢ové aktivity vykonava interne, kol’ko zamestnancov
si jednotlivé aktivity vyzaduju a ktoré outsourcuje pomocou externych poskytovatel'ov
sluzieb.

Pozitivnym faktorom outsourcovania pre firmu prinaSa automatizacia vybranych
aktivit so schopnostou sustredit’ sa na tie najdolezitejsie.

Cielom kl'icovych ¢innosti eshopuBinchio je cirkularny dizajn produktov. Cielom
kruhového dizajnu produktov je zabranit’ tomu, aby sa produkty stali zastaralymia teda
predizit ich Zivotnost. Pri spotrebnych produktoch (aktivne uhlie, spotrebné produkty dennej
potreby) sa tato skutoCnost’ ned4 naplnit’ ale pri produktoch ako karafy a pod spolo¢nost’
predlZzuje Zivotnost’ produktov prostrednictvom fyzickej odolnosti dizajnu produktov a ich
komponentov. Materialy, ktoré eshop pouZiva na vyrobu svojich produktov su Fahko
vyuzite'né na opatovné pouzitie.

Pri kazdom produkt ma eshop premyslené moznosti jeho rekontextualizacie a teda
sposobu, ako pouzivat’ produkt v inom kontexte, na aky bol povodne uréeny. Ide 0 novinku na
eshope, ktora nuti majitelov eshopu mysliet’ “out of box™ uz pri zamyslani sa nad novymi

produktami a ich vytvarani.
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KPacovi partneri

Eshop Binchio pri vyrobe mnohych produktov spolupracuje s externymi lokalnymi
organizaciami. Tato spolupraca zabezpecuje ckonomické vyhody, lacnejsie ziskavanie
zdrojov, eliminéciu nakladov na likvidaciu, dodato¢né zisky z vedl'ajSich produktov a vyssiu
vykonnost. V oblasti zivotného prostredia znamend nizsiu spotrebu prirodnych zdrojov,
znizenie likvidacie opadu a emisii.

Vysoka urovenspoluprace vramci siete partnerov vedie k ziskavaniu vedomosti,
zlepSeniu konkuren¢ného postavenie, vy$Siemu podielu na trhu a pristupu k zdrojom, trhom
a zru¢nostiam. Prispieva to zaroven K zniZeniu podnikatel'ského rizika. Spolupréca je dblezita
aj v otazkach inovativnych napadov a dizajnov.

Firmy s vysokym stupiiom vertikalnej integracie nie st schopné realizovat’ cirkularne
rieSenia bez akejkol'vek podpory. Ztoho dbvodu je potrebna perspektiva kruhového
ekosystému. Udrzatel'ni hodnotu je mozné vytvarat’ v spolupréci s niekolkymi obchodnymi
modelmi, ktoré sa vhodne dopiflajl'l, ¢o znamena, Ze na to, aby cirkularna ekonomika

fungovala je potrebné vytvérat’ takéto ekosystémy.

Struktira nakladov

Struktura nakladov cirkularneho biznis modelu Canvas suvisi s cielmi a stratégiou
eshopu. Ta sa prejavuje predovsetkym v zvyseni ndkladov na marketing.

Naklady na marketing, ktoré =zahfiaju sluzby externej marketingovej
agentury(analytické nastroje) ako aj influencer marketing,ppc, kvalitné seo a koordinovanie
rozosielania newsletterov a oslovovanie zakaznikov predstavuju podstatnii ¢ast’ nakladov

eshopu.

Zdroje prijmov
Predpokladom ochoty zaplatit’ za pontikané produkty a sluzby vychadza z potrieb
zakaznikov.Az v ddsledku spravneho identifikovania potrieb zakaznikov a napifiania ich

o¢akavania je spolo¢nost’ schopnd zarabat’.
Hlavné zdroje prijmov v cirkularnom modely Canvas tvoria:

- jednorazové transak¢né prijmy od zakaznikov na eshopeBinchio,

- Jednorazové transakéné prijmy od distributorov, ktori predavaji produkty znacky
Binchio,

- platby vo forme predplatného,

- platby vo forme splatky (Ahoj)

58



- rozsirenie moznosti platby na Paypal,

- rozsirenie moznosti platby kryptomentami.

Jednorazovy predaj produktov na eshopeBinchio je zakladnym modelom sluzieb
s ktorym eshop prisiel na trh. Tento model predstavuje jednorazovu transakciu bez viazanosti,
¢i platbe po Castiach na splatky.

Jednorazovy predaj produktov pre dodavatel'ov — distribuéna siet. Rovnako ako
v pripade jednorazového predaja koncovym zakaznikom, na zaklade cennika pre
vel'koobchody dodévatelia zaplatia za produkty jednordzovo, transakcou platbou bez
viazanosti ¢i moznosti platby na splatky.

Predplatné ako nova forma platby v sebe zahiiia na strane zakaznikov najvyhodnejsiu
ponuku (zvyhodnena cena predplatného balicka oproti jednordzovym nakupom, vyhodné
balicky a exkluzivna ponuka) na strane eshopuBinchio je to pravidelny, viazany vztah so
zakaznikom, ktory robi opakované ndkupy. V zahraniénym start-upoch a spolo¢nostiach sa
tento model stal Uspe$ny a vyhladavany. Pre budutci rast eshopu je potrebné vytvorenie
dal$ich variant balickov predplatného, ktoré by odzrkadlovali poziadavky vécsieho spektra
kone¢nych zdkaznikov aj distribitorov. Vyhodou tohto modelu je zazmluvneny vztah so
spotrebitel'mi, ktory napomaha eshopu pri planovani a samotnom nakupe materialov a zdrojov
potrebnych na dodanie kone¢ného produktu ako aj pre finan¢né planovanie eshopu.

Platby vo forme splatky. Zaplatenie produktov na splatky je nova moznost’ platby na
eshope, ktora slazi najma zakaznikom, ktori chct nakupit’ vac¢sie objednavky a platbu si chcu
rozdelit’ v ¢ase. Okrem benefitov pre zakaznikov je tento sposob platby vyhodny aj pre eshop,
kedze mu po implementacii sluzby nevznikaju ziadne d’alSie naklady spojene so sluzbou.
Eshop poskytuje platbu na splatky splatkovou spolocnostou Ahoj, ktora poskytuje moznost’

rozdelenia splatky na tri ¢asti za ndkup do 30 dni az do vySky 300 eur.

Systém spatného odberu

Vzhladom na portfolio produktov predavanych na eshope je vytvaranie systému
reverznej logistiky v pripade eshopuBinchio zbytocné. Nie vsetky nastroje a komponenty
cirkularneho modelu st vhodné pre vsetky typy biznis modelov, produkty dennej spotreby nie

su vhodnymi produktami na model ich vratenia predavajucemu.

59



Adaptacné faktory

Vzhladom na vysoka troven informovanosti, samostudia azaujmu o
problematiku cirkularnejekonomiky majitel'ov eshopuBinchiost interné adaptacné procesy na
prechodu na cirkularnu ekonomiku optimalne.

Eshop uz od svojho zaloZenia spifia viacsinu kritérii cirkularneho modelu, hoci pri
kazdom podnikani existujii moznosti posunu.

Na adaptacné procesy ma vplyv aj ministerstvo zivotného prostredia, ktoré stanovuje
zakony, ako by sa malo zaobchadzat' so Zivotnym prostredim pri vykondvani tohto druhu

podnikania.
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5.2 Porovnanie tradi¢ného a cirkularneho biznis modelu Canvas v eshope

Binchio

Ponukana hodnota v tradiénom biznis modely Canvas je postavend na sortimente
produktov predavanych na eshopeBinchio a vzdelavani zékaznikov v oblasti ekoldgie a
udrzatel'nosti.

Navrhovany cirkularny biznis model nadvézuje na pévodnd koncepciu hodnotovej
ponuky a je obohatena o niekol’ko d’alsich komponentov:

Navrhovany biznis model :

- kladie eSte vacsi doraz na hodnotova ponuku, ktora pozostava vyhradne z produktov
vyrobenych z udrzatelnych materialov a produktov od lokalnych partnerov,

- zdoraziiuje vSetky moznosti a spdsoby, akymi by spotrebitelia mohli produkty
vyuzivat,

- rozsirenie spdsobov platby pre zdkaznikov eshopu,

- roz$irenie sortimentu a produkty, ktoré su vyrabané z odpadovych materialov,

- kladenie vi¢Sieho dorazu na ¢o najviacsie prediZenie Zivotného cyklu pri vytvarani

novych produktov zna¢ky Binchio.

Zakaznicke segmenty si v tradiénom biznis modely vnimané ako homogénna
skupina a eshop ich nesegmentuje. Svojich zakaznikov vnima, ako spotrebitel'ov so zaujmom
o ekologiu, zdravy Zivotny Styl a udrzatelnost’.

Navrhovany cirkularny biznis model zékaznikov eshopu segmentuje na zaklade
demografickych charakteristik ziskanych z dostupnych zdrojov (webova stranka, socialne
siete), vyuziva dostupné Statistiky a analyzy pre dalsie rozhodovanie. Dal§i rozdiel

predstavuje aktivnejsie motivovanie zakaznikom k udrzateI'nému $tylu zivota.
Vztahy so zakaznikmi

Z tradi¢ného biznis modelu Canvas eshopu Binchio vyplyva, ze vztahy so zakaznikmi
st budované na hodnotovych pilieroch spolahlivosti, priatelského pristupu, rychleho
vybavenia zasielok, vzdelavania v oblasti ekologie a udrzatel'nosti.

Cirkularny biznis model zahffia to, ¢o v tradicnom biznis modely Canvas eshopu
Binchio absentuje — strategické planovanie, vizia budovania a udrziavania vztahov so
zakaznikmi, rozhodovanie na zaklade Statistik a analyz, prepojenie socidlnych sieti,

konzistentost’ v komunikdcii a oslovovani potenciondlnych zdkaznikov.
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Cirkularny biznis model taktieZ poukazuje na dolezitost’ opakovanych nakupov a
navratnosti zdkaznikov — retencia zakaznikov je pre eshop jednym z jeho dlhodobych ciel'ov.

Navrhovany cirkuldrny model navrhuje niekol'’ko moznosti na jeho dosiahnutie.
Kanaly

Tradi¢ny biznis model Canvas sa zameriava na kanaly B2B, B2C, sociélne siete,
webovu stranku.

Navrhovany cirkularny biznis model kladie déraz na exponencionalne rozsirovanie
distribucnej siete, zalozené na hl'adani novych prilezitosti, ktoré sa pri vlajkovom produkte
filtranych tyc¢iniek ukazali ako nevyuzita prilezitost’. Kladie zvySeny doraz na poskytovanie
komplexnych tdajov a informdcii o produktov predavanych na eshopeBinchio, ¢i uz ide o
produkty znac¢ky Binchio alebo o produkty inych dodavatel'ov predavané na eshopeBinchio.

KPacové zdroje

KIiacové zdroje v tradicnom biznis modely predstavuji predovSetkym l'uské zdroje,
ktoré zodpovedaju za kazdodenny chod eshopu a vykonavaji vSetky aktivity a funkcie s nim
spojené.

KTlacové zdroje cirkularneho biznis modelu spocivaju vo vybudovani si databazy
udrzatelnych dodavatelov s ktorymi firma mdze spolupracovat’ ¢i uz v oblasti dodavania
materialov alebo pri vyrobe produktov. Dalsi navrhovany krok spodiva vo vyuzivani
dostupnych Gdajov, nastrojov business intelligence vramci rozhodovacich procesov.

Daldim determinantom cirkuldrneho businessu spo¢iva v know-how spoloénosti,
zameraného najmé na vyrobe produktov znacky Binchio, od ziskavania materidlov, navrhov a
spracovania produktov az po samotny predaj produktov. Know-how firmy patri k jedine¢nym

a nenapodobitelnym silnym strankach a firma by si na nich mala zakladat’.

KPacové aktivity

Tradi¢ny biznis model Canvas popisuje vSetky aktivity, ktoré zabezpecujii fungovanie
eshopu ako kIi¢ové. Patria medzi ne starostlivost’ o chod a fungovanie eshopu, vybavovanie
objednavok, nadkupov tovaru a materalov, budovanie dodavatel'ského retazca a vztahov s
dodavatel'mi.

Cirkularny business model canvas povazuje za klu¢ové aktivity budovanie

podnikatel'skej stratégie. Budovanie povedomia o znacke s ¢im suvisi aj aktivna spolupraca s

externymi poskytovate'mi sluzieb. RozSirovanie distribu¢nej siete. Navrhovany cirkularny
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biznis model kladie viacSi doraz na biznis a produkt development a vytvaranie profilov

zakaznikov.
KPacovi partneri

KTlucovymi partnermi eshopu st dodavatelia sluzieb od ktorych nakupuje materialy a
tovary a distribatorov znacky Binchio.

KTlacové partnerstva si eshop Binchio v cirkularnom biznis modely eshop vytvara
dvomi sposobmi. Spolupracou so spolo¢nostami, Ktoré podnikaju na rovnakych principoch a
filozofii udrzatelnosti, vd’aka c¢omu prispieva k budovaniu ekosystému udrzatelnych

podnikov. Spolupracou s etablovanymi podnikmi, ktoré napoméhaji eshopu napredovat’.
Struktiira nakladov

Struktara nakladov je v tradi¢nom biznis modely zaloZend na modely vytvarania
hodnoty. Medzi najvyznamnejSie ndkladové polozky patria naklady na material a tovar,
obalové materidly, manazment a riadenie skladu, naklady spojené s externymi dodavateI'mi
sluzieb, ktori pre eshop zabezpecuju technické rieSenia a marketing.

Hlavny navrh cirkuldrneho modelu Canvas spociva v zvyseni nakladov na marketing,

vzhl'adom na predstavené marketingové stratégie eshopu.
Zdroje prijmov

Zdroje prijmov eshopu v tradicnom biznis modely Canvas spoiva v podobe
jednorazovychtranzakcii nakupe zakaznikov na eshope a predaji produktov znacky Binchio
distribatorom.

Navrhovany cirkularny biznis model okrem jednordzového predaja produktov pontka
zdkaznikom eshopu moznost’ kupy formou predplatného a formou platby na splatky. Dal§im

navrhovanym rieSenim predstavuje rozsirenie moznosti platby o nové platobné brany.
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Zaver

Vsetky prirodné zdroje na nasej planéte si obmedzené. V dbsledku globalneho nérastu
populacie, neudrzatelnej ekonomickej expanzii, rapidnej urbanizacii a masovej vyrobe sa
prirodné zdroje prudko vycerpavaju. Obdobie, za ktoré priroda dokaze obnovit to, ¢o
spotrebujeme odbornici odhadujd na obdobie roka a pol, pricom vééSina Statov a krajin uz
Vv sucasnosti vyCerpala tieto zdroje vyCerpali a Ziji na ekologicky dlh. V kontexte tychto
odhadov je sti¢asna situdcia dlhodobo neudrzateI'na.

Linearny ekonomicky model ma niclenze fatalny vplyv na zivotné prostredie ale
zaroveti prehibil nedostatok zdrojov a globalnu ekonomickil a socialnu nerovnost’. Linearna
ekonomika nepredstavuje len nebezpecenstvo pre udrzanie sucasného blahobyt a Zivotnej
urovni, ktora v sicasnosti l'udska spolocnost’ disponuje ale aj ohrozenie pre buduce generacie
a zivot druhov a na nasej planétue .

Cirkularna ekonomika predtavuje zmenu vV tradiénom pohlade na ekonomiku.
Prinosom kruhového hospodarstva s uzavretou sluckou predstavuje maximalizacia zivotného
cyklu produktov a materidlov a minimalizacia tvorby odpadov, lepSom vyuzivani zdrojov.
Podstata sa spéja s regeneraciou zivotného prostredia, lep$im vyuzivanim prirodnych zdrojov,
znizenim tazby surovin a tvorby odpadov.

Na zmenu zaujivaj paradigmy linearnej cesty produkty je potrebné prijatie
systémovych zmien, zakonov, adaptaciu spolo¢nosti na koncept hospodarstva, v ktory
odzrdadl'uje sticasné potrebny, poziadavky a vyzvy ale zaroven ponukaja rieSenia.

Politici, institacie ale aj odbornici z akademického a podnikatel'ského prostredia sa uz
niekol’ko rokov pokuSaji navrhnit teoreticky ramec cirkularnych biznis modelov pre mnoho
odvetvi a podnikov, ktorych inovovanie alebo kompletnd zmena je vzhl'adom na ich tazbu
a spotrebu obmedzenych zdroov, zneCistovanim Zivotného prostredia, socidlne dopady
nevyhnutna.

Na ,regeneraciu” hospodarstva je okrem vysSie uvedeného potrebné vytvorenie
cirkularnych modelov. Ktoré vsebe =zahinaju prehodnotenie konceptov vlastnictva,
ekologickej logistiky, spatného odberu, financovania a zivotaschopnosti takychto modelov.

Cielom predkladanej diplomovej prace bolo vytvorenie ndvrhu cirkuldrneho biznis
modelu pre vybranu spolo¢nost’. Predkladana diplomova praca si vybrala, ako predmet svojho
skimania spolo¢nost’, ktora podnikd v oblasti ecommerce. Eshop Binchio sa zameriava na

vyrobu a predaj ekologickych produktov dennej spotreby.
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Na zaklade vysledkov kvalitativneno prieskumu diplomova praca vypracovala
tradi¢ny biznis model Canvas eshopu Binchio. Na zékladne zisteni konStatujeme, Ze tradicny
biznis model Canvas eshopu Binchio obsahuje niekol'ko prinosnych komponentov, na ktoré
navrh cirkuldrneho biznis modelu Canvas nadvézuje. Pridanou hodnotou tradi¢ného biznis
modelu je predovSetkym ponikant hodnotu, ktord pre zakaznikov predstavuje ekologické
a udrzateI'né produkty znacky Binchio, ako aj produkty inych znaciek. Lokalni partneri, ktori
eshopu okrem surovin a materidlov na vyrobu produktov poskytuju aj odpadové materidly,
z ktorych eshop vyraba apredava niektoré produkty. Dalsi prinos predstavuje edukaciu
zakaznikov, ako jeden z komponentov cirkularnych biznis modelov, ktory eshop Binchio
realizuje prostrednictvom socialnych sieti, blogu a newslettera

Navrhovany cirkularny biznis model eshopu Binchio kladie déraz na dostupné
cirkularne nastroje, rieSenia a moznosti, ktoré s v stlade s finanénymi moznostami eshopu.
Navrh implementuje a nadvézuje na niektoré komponenty tradi¢ného biznis modelu Canvas,
ktoré st v stlade s cirkularnymi principmi.

Prinosy navrhovaného cirkularneho biznis modelu eshopu Binchio diplomova praca
vidi vo vyuzivani dostupnych dat a Statistik, vytvarani analyz, segmentacii zakaznikov,
strategickom planovani vztahov so zdkaznikmi a konkrétnymi nastrojmi na to, ako chceme
tieto vztahy budovat’ a udrziavat’ a rozsireni platobnych moznosti a platobnych brén.

Vyzvy navrhovaného cirkularneho modelu pre spoloc¢nost’ spocivaji vo vysSich
vydavkov na marketing, zadefinovani klI'ai¢ovych aktivit, ktoré eshop chce vykonavat’ a ktoré
chct outsourcovat. Exponencialnom rozSirovani distribuc¢nej siete, vytvarani udrzateI'ného
ekosystému s lokalnymi partnermi ¢i vytvarani novych produktov z odpadovych materilov.

Zaverom modzeme konstatovat’, Ze eshop Binchio ma potencial na to, aby dokézal svoj

sucasny biznis model Gspesne transformovat’ na cirkularny.
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