
Od problému
k prvnímu zákazníkovi
Pracovní sešit

Tento materiál vznikl v rámci projektu Podnikej už na střední! – Společné inkluzivní vzdělávání bez
hranic (403401DYF9), který je spolufinancován z programu Interreg Slovensko – Česko, konkrétně
z Evropského fondu pro regionální rozvoj (EFRR), s příspěvkem ve výši 190 639,096 EUR. Na projektu
se podílí Spoločnost komunitných centier a Hub for Change, spolek



Problém

Potenciální zákazník

Hlavní pain point

Podnikatelská všímavost

Jak si všímat podnikatelských nápadů? Je to jednoduché.
Když kolem sebe vidím problém, chápu, že je to příležitost v přestrojení
— příležitost, že mi někdo, koho ten problém trápí, zaplatí za jeho vyřešení.
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TOP 5 nejzajímavějších řešení
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Popis nápadu
5–8 slov

PRODUKT – Co
prodávám?
Napiš 4–6 parametrů
produktu nebo služby.

KOMU PRODÁVÁM?
Kdo je můj ideální
zákazník? Jméno, věk,
profese Potřeby – proč
chce můj produkt?

PRINCIP – Jak to
funguje?
Stručně vysvětli, jak
bude tvůj nápad
fungovat.

ODLIŠENÍ - V čem je
moje řešení 2× lepší?
Popiš, v čem je tvoje
řešení lepší oproti
stávajícím
alternativám.

TOP NÁPAD - Byznys model

Máš svůj top nápad? Promysli si jeho byznys model. Vycházej třeba z informací,
které ti poskytl AI IDEÁTOR.
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MVP: Minimal Viable Product

Co to je MVP? Minimum, se kterým ověříš nápad v praxi a dost možná získáš zpětnou
vazbu, která ti to pohřbí, celé překope nebo naopak potvrdí. Abys mohl*a své NPD
otestovat, vytvoř pro něj jasnou nabídku, třeba v této šabloně demo snímku.
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#1 Zamyslím se nad potřebami/problémy/zájmy sebe a svých blízkých

#2 Navrhnu jednoduché řešení a základní byznys model (kdo je zákazník,
jak řešení funguje, proč je lepší než u konkurence)

#3 Vytvořím MVP a demosnímek s jasnou nabídkou

#4 Oslovím alespoň 10 lidí a získám 3–5 reálných zpětných vazeb
(ideálně i první platbu)

#5 Upravím nabídku podle zpětné vazby a znovu otestuji
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Akční plán

Co uděláš po tomto workshopu? Možná už odcházíš s byznys nápadem. Možná na
něj při procházce domů nebo za pár let. Ale jakmile ho budeš mít, nezapomeň ho
otestovat. Připravily jsme pro tebe jednoduchý akční plán, jak ověřit, jestli má
potenciál.
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