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Cilem prednasky je...

* Ziskat znalosti pro modelovani a tvorbu osobniho business modelu.

* Pochopeni vasSich znalosti, dovednosti, zaym1 a prednosti vasi osobnosti vam
miuiZze pomoci ve vaSem budoucim profesnim 1 osobnim Zivot¢.

* Rozsiteni logiky business modelovani o aspekt zaméreni se na konkretni
pracovni pozici nebo konkrétni podnikatelskou aktivitu.

SLEESKA@

UNIVERZITA

ORCHODNE PODMIKATELSEA
FAEULTA V EARVINE




Vymezeni osobniho business modelu
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' --n— ]' Jaka je odliSnost od klasického canvasu?

* V osobnim business modelu jste kliCovym zdrojem VY: vaSe
zajmy, dovednosti a schopnosti, osobnost a aktivita, kterou

Alexander Osterwalder

e o vlastnite nebo tidite. (Ve firmé jsou za kilicové zdroje napr.
o) ———— zahrnuti ostatni zamestnanci.)
books

’s Personal Business Model Canvas

e M =N * V osobnim business modelu hraji roli t€zko vy¢islitelné ,,mékke*

naklady (napftiklad stress) a ,,mékke* prinosy (naptiklad
uspokojeni). (Ve firemnich modelech se obvykle kalkuluje s
financnimi ndklady a prinosy.)




Vymezeni osobniho business modelu

Zdroj: Clark et al. (Osobni business model, s. 53)

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODMIKATELSKA
FAEVLTA ¥V EAEVINE

. Kdo jste/co mate (klicové zdroje)
. Co délate (klicové ¢innosti)

. Komu pomahate (zakaznici)

. Jak pomaham (nabizena

hodnota)

. Jak se o vas dozvédi/Jak dodavate

své sluzby (marketingové kanaly)

. Jak jednate a komunikujete

(vztahy se zdkazniky)

. Kdo Vam pomadha (klicovi

partneri)

. Co ziskate (zdroje prijmu)
. Co davate (naklady)




Klicovi partnefi

Kdo Vam pomaha

Kdo vam pomaha
poskytovat hodnotu
ostatnim?

Kdo vas podporuje jinak a

jak?

Dodévaji néjaci partnefi
klicoveé zdraoje nebo
provadéji klicove aktivity
vasim jménem?

Klicowymi partnery mohou

byt

- Pratelé

- Clenové rediny

- Madfizeni

- Personalni oddéleni
- Spolupracovnici

- Dodavatelé

- Clenové prefesniho
sdruzeni

- Mentofi nebo poradci
atd.

Maklady
Co davate

Klicoveé aktivity

Co délate

Uvedte nékolik ddlefitych finnosti, které v praci kaZdy den
vykondvate, které odliZuji vaie povolani od ostatnich.
Kterou z t&chto klifowvych Einnosti vyZaduje vate hodnotova
nabidka?

laké Einnosti wiaduji vaie kanaly a vztahy se zakazniky?

Zvaite, jak lze vase aktivity seskupit do nasledujicich oblasti:

- Aktivity (jejich tvorba, Fefeni, dodani atd.)
- Prodej (informaovdni, presvédiovani atd.)
- Podpora (sprava, organizovani atd.)

Klicové zdroje
Kdo jste

Co t& v praci nejvic bavi?

Sefadte své preference

Bavi vas jednat:

1) lidé,

2} informace,/napady,

3) fyzickeé predméty/prace venku?

Popiite své schopnosti (véci, které délate pfirozeng bez
namahy)
a své dovednosti (véci, které jste se naudili délat).

«d'te nékteré ze swych daldich zdrojd:
bni sit, povést, zkuSenosti, fyzické schopnost

Co davate swé praci (Eas, energii atd_)?
Ceho se vzddvate, abyste mohli pracovat {rodinny nebo oscbni ¢as atd.)?
Které klicové aktivity jsou nejdrazii (vyéerpavajici, stresujici atd_)?

Uvedte mékké a tvrdé naklady spojené s vasi praci

Mekkeé naklady:

- Stres, nespokojenost, nedostatek flexibility

- Medostatek pfileZitosti k osobnimu nebeo profesnimu rdstu; Nizké uznani, spoledensky pfinos atd.

Tvrdé naklady:

- Nadmérné fasoveé nebo cestovni zavazky
- Meproplacené naklady na dojizdéni nebo cestovani
- Nehrazené naklady na Ekoleni, vzdélavani, vywbaveni, materigly nebo jiné naklady atd.

Mabizenad hodnota
Jak pomahate

A

Jakou hodnotu
poskytujete
zakaznikim?

laky problém fegite
nebo potfebujete
uspokojit?

Popitte konkrétni
wvyhody, které
zakaznici vwuZivaji jako
vysledek vasi prace.

Zvaite, zda vaie
hodnota poskytuje:

- SniZuje riziko

- Snizuje naklady

- ZvyZuje pohodli nebo
pouZitelnost

- Zlepiuje vykon

- Zwyiuje poZitek nebo
napliuje zakladni
potfebu

- MaplfAuje socialni
potfeby (znacka,
status, schvaleni atd.)
- Uspokojuje
emaciondlni potfeby
atd.

Vztahy se zakaznikem

Jak komunikujeme .

laké druhy vztahl ofekavaji vaii zakaznici?
Popite typy vztahl, které nyni mate.

Mapf. mohou zahrnovat:
- Osobni asistence

-Vzdalena komunikace pfes e-mail, Skype atd.
- Kolegové nebo uZivatelské komunity

- Spolutvoreni

- Samoobsluiné nebo automatizované sluzby

atd.

Marketingové kanaly
Jak se o va

dodavate

Prostfednictvim kterych kandld chtéji byt vaii zékaznici

osloveni?

Jak se k nim nyni dostavate?
Které kanaly funguji nejlépe?

Fdze kanalu:

1. Informovanost — jak se o vas potencialni zakaznici

dozvédi?

2. Hodnoceni — jak pomahéate potencidlnim zakaznikdm
ocenit vasi hodnotu? Jak si vas novi zékaznici najimaji

nebo kupuji vaie sluzby?
3. Nakup

4. Dorueni — jak dodavate hodnotu zékaznikim?
5. Po prodeji — jak nadale podporujete zakazniky a
zajistujete, aby byli spokojeni?

Zakaznici

Komu

pomahame
I

Pro koho wytvarite
hodnotu?

Kdo je vas
nejdilefitéjEi
zdkaznik?

Kdo zdvisi na vasi
praci, aby mohl
vykonavat svou viastni
praci?

Kdo jsou zakaznici
vasich zakaznikd?

Zdroje piijma

Co ziskavate

Za co ted plati?

podminky atd.

Za jakou hodnotu jsou vasi zakaznici skuteéné ochotni zaplatit?
lak ted plati? Jak by mohli radé&ji platit?

rFopiite své piijmy a vyhody
Turdé faktory mohou zahrnovat:
- Plat, Mzdy nebo profesionélni poplatky, Naturélni platby, Zdravetni a invalidni pojisténi, Ddchodove
davky, akciové opce nebo plany na podil na zisku, Pomoc pfi vyuce atd.

Mezi mékke faktory mohou patfit:
- Spokojenost, radost; Profesionalni wyvoj; Uznani; Sociglni pfispévek; Flexibilni pracovni doba nebo
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Priklad osobniho business modelu

Klicowi partneri
Kdo Vam
pomaha

Zpravodajskeé
radio

Kolegove
Televizni stanice
Manaiefi akci

Klicove aktivity

Co délate

Cteni zprav, vedeni
rozhlasowych rozhoverd
Vedeni televiznich/Zivych
diskusi

Pfiprava scénaild

Klicove zdroje

Kdo jste

Hlazovy talent

Energie

Dzobnost

Vidcovskeé @ moderatorskeé
dovednosti

Dovednosti pro analyzu
ocbzahu

Mabizena hodnota
Jak pomahate

Vztahy se zakaznikem
Jak komunikujeme

Osabni, online, zamérené na

Informuji a bavim . .
ziskani nowych

posluchate

Inspiruji posluchate a Ozobné — udrieni stavajicich
divaky

k premyilenifjednani

Marketingove kanaly

Zivé

Televize na uzavieném
okruhu

Online

Rozhlaz

Oszobni doporuceni

Zakaznici
Komu

pomahame

Posluchadi
zpravodajského
radia

Agentury pro
prednaiejicifakce

Zivé i vzdalené
publikum

MNaklady
Co davate

Stres

ReZie kancelare
Doprava
Oiaceni

Co dévate Cas a energii

Zdroje pfijma

Co ziskavate

Mzda

Benefity

Honordfe za Zive/televizni prezentace
Povédomi o osobni znadfce
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Priklad osobniho business
modelu rozhlasového
moderatora
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Priklad osobniho
business modelu —

J.D.Roth (blogger).

Jeho byznys s prodejem
pap. krabic zkrachoval,

zalozil si blog o
osobnich financich

(Get Rich Slowly)
https://www.getrichslowly.org/



https://www.getrichslowly.org/

Novy model Hind vs.
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- Kdo vdm pomdhd
(Klicovi partnefi)

&

HLEDAN({ NAHRAVAN;

P S PROPAG, é, ! Jak pomdhdte iy@, Jak komunikujete

B r - (Poskytovand .‘m, (Vztahy se
hodnota) & zdkazniky)
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PRAVNI i
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v

Komu pomdhidte
(Zdkaznici)

HUDEBNICI

AHRAvAf Jak se o vds dozvédi

HUDEBNICI

VAZANI kNSoTyL;D’O’ a jak své sluzby
SMLOUVOU v doddvite (Kandly)
ZKUSENOSTI
S DISTRIBUCT,
FINANCNI PROPAG;‘L‘J:E .
A PRAVNI A DISTRIBUCE,
- PROSTREDNICTVIM
TRADICNICH
KANALU/MEDII

Co ddvite (Ndklady)

| MZDY, REZIE

Co ziskdvite (. P:"iiy)

=iy
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Priklad osobniho

business modelu —
hudebnice HIND

(vlastni znacka
B-Hind, v 17 letech ziskala
smlouvu s BMG)
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* Osobni business model je spojen s vasi osobnosti a vhodnymi schopnostmi, dovednostmi, FAXULTA V EARVINE
znalostmi a zajmy pro danou aktivitu podnikatelskou/pracovni apod.

* Pro identifikaci zmény (pracovniho mista, kariéry) je vhodné vytvorit stavajici osobni
business model a podrobit jej hlubSimu prezkumu — co a jak opravdu chcete zménit a kam se
chcete posunout (vytvofit si svilj dream job je Zadouci, nez si jej najit).

* Osobni business model se tedy sklada z ekvivalentl klasického canvasu:
1. Kdo jste/co mate (klicové zdroje)

Co délate (klicove ¢innosti)

Komu pomahate (zakaznici)

Jak pomaham (nabizena hodnota)

Jak se o vas dozvédi/Jak dodavate své sluzby (marketingové kanaly)

Jak jednate a komunikujete (vztahy se zdkazniky)

Kdo Vam pomaha (kliCovi partneti)

Co ziskate (zdroje ptijmi)

Co davate (néklady)
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Dékuji za pozornost




