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Cilem seminare je sestavit Vas osobni business model ELEHM%

UNIVERZITA
QBCHODNE PODMIKATELSEA
Zacheme uvedomenim si KDO JSTE?

FAEVLTA ¥V EARVINE
Praci snii si casteji vytvorime nez najdeme, takze ji obvykle neziskame béznym hledanim.
VWtvorit si takove misto vyzaduje, abychom sami sebe dobre znali.

UKol: Jaky je Vas dream job?

f

Napiste...

L




Cilem seminare je sestavit Vas osobni business model

Svét je vice nez prace...

KOLO ZIVOTA

e Téchto 8 Casti kola Zivota piedstavuje rovnovahu.

* Toto cvieni pomiiZe vyjasnit priority pii stanovovani cild,
a tim vdm umoZni naplanovat Zivot tak, aby byl blize jeho
definici rovnovahy.

* Prosim, zméiite, rozdélte nebo prejmenujte kteroukoli
kategorii tak, aby pro vas méla vyznam a piedstavovala
vyvazeny Zivot.

» Pak si predstavte, stfed kola je 0 a vn&jsi okraj je 10 a

vyznacte svou uroven spokojenosti Ze v kazdé oblasti tak,

ze nakreslite rovnou nebo zaoblenou ¢aru jako novy okraj
(viz priklad)

* Novy obvod kruhu ptedstavuje vase ,,Kolo zivota“.

Ukol: Sestavte si své kolo Zivota!

Zabavalrelaxace

Fyzicka
kondice

Osobni rust

Prace / kariéra

Vztah s
partnerem

Rodina a
pratelé

Zdravi
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Kli¢ovi partnefi
Kdo Vam pomaha

Kdo vam pomaha
poskytovat hodnotu
ostatnim?

Kdo vas podporuje jinak a
jak?

Dodavaji néjaci partnefi
klicové zdroje nebo
provadéji klicové aktivity
vasim jménem?

Klicovymi partnery mohou
byt:

- Pratelé

- Clenové rodiny

- Nadfizeni

- Personalni oddéleni

- Spolupracovnici

- Dodavatelé

- Clenové profesniho
sdruzeni

- Mentofi nebo poradci
atd.

Klicové aktivity
Co délate

Uvedte nékolik dilezitych innosti, které v praci kazdy den
vykonavate, které odlisuji vase povolani od ostatnich.
Kterou z téchto kli¢ovych ginnosti vyZzaduje vase hodnotova
nabidka?

Jaké €innosti vyZaduji vase kanaly a vztahy se zakazniky?

Zvaite, jak lze vase aktivity seskupit do nasledujicich oblasti:

- Aktivity (jejich tvorba, feseni, dodéani atd.)
- Prodej (informovani, pfesvédéovani atd.)
- Podpora (sprava, organizovani atd.)

Klicové zdroje
Kdo jste
Co té v praci nejvic bavi?

Sefadte své preference

Bavi vas jednat:

1) lidé,

2) informace/napady,

3) fyzické predméty/prace venku?

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

Uvedte nékteré ze svych dalsich zdrojd:
osobni sit, povést, zkudenosti, fyzické schopnosti atd.

Nabizena hodnota
Jak pomahate

Jakou hodnotu
poskytujete
zékaznikim?

Jaky problém feiite
nebo potfebujete
uspokojit?

Popiste konkrétni
wvyhody, které
zakaznici vyuiivaji jako
vysledek vasi prace.

Zvaite, zda vase
hodnota poskytuje:

- SniZuje riziko

- Snizuje naklady

- Zvysuje pohodli nebo
pouzitelnost

- Zlepiuje vykon

- Zvysuje pozitek nebo
napliuje zakladni
potfebu

- Napliuje socialni
potreby (znacka,
status, schvaleni atd.)
- Uspokojuje
emocionalni potieby
atd.

Vztahy se zakaznikem
Jak komunikujeme

Jaké druhy vztah( ocekavaji vasi zakaznici?
Popiste typy vztah(, které nyni mate.

Napf. mohou zahrnovat:

- Osobni asistence

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

- Spolutvoreni

- Samoobsluiné nebo automatizované sluzby
atd.

Marketingové kanaly
Jak se o vas dozvédi a jak své sluzby

dodavate

Prostfednictvim kterych kandlh chtéji byt vasi zakaznici
osloveni?

Jak se k nim nyni dostavate?

Které kanaly funguji nejlépe?

Faze kanalu:

1. Informovanost — jak se o vas potencialni zakaznici
dozvédi?

2. Hodnoceni — jak pomahate potencialnim zakaznikdm
ocenit vasi hodnotu? Jak si vds novi zakaznici najimaji
nebo kupuji vase sluzby?

3. Nakup

4. Doruceni — jak dodavate hodnotu zakaznikiim?

5. Po prodeji — jak nadale podporujete zékazniky a
zajistujete, aby byli spokojeni?

Zakaznici
Komu

pomahame

Pro koho vytvarite
hodnotu?

Kdo je vas
nejdulezitéjsi
zdkaznik?

Kdo zavisi na vasi
praci, aby mohl
vykondvat svou vlastni
praci?

Kdo jsou zakaznici
vasich zakaznik(?

Néaklady
Co davate

Co davate své praci (Cas, energii atd.)?
Ceho se vzdavate, abyste mohli pracovat (rodinny nebo osobni ¢as atd.)?
Které klicové aktivity jsou nejdrazii (vyerpavajici, stresujici atd.)?

Uvedte mékké a tvrdé naklady spojené s vasi praci

Meékké naklady:

- Stres, nespokojenost, nedostatek flexibility

- Nedostatek pfileZitosti k osobnimu nebo profesnimu rdstu; Nizké uznani, spolecensky pfinos atd.

Tvrdé naklady:

- Nadmérné ¢asové nebo cestovni zavazky
- Neproplacené naklady na dojizdéni nebo cestovani
- Nehrazené naklady na skoleni, vzdélavani, vybaveni, materidly nebo jiné naklady atd.

Zdroje pfijma

Za co ted plati?

podminky atd.

Co ziskavate
Za jakou hodnotu jsou vasi zékaznici skuteéné ochotni zaplatit?

Jak ted plati? Jak by mohli radéji platit?

Popiite své pFijmy a vyhody
Tvrdé faktory mohou zahrnovat:
- Plat, Mzdy nebo profesiondIni poplatky, Naturélni platby, Zdravotni a invalidni pojisténi, Dichodové
davky, Akciové opce nebo plany na podil na zisku, Pomoc pfi vyuce atd.
Mezi mékké faktory mohou patrit:

- Spokojenost, radost; Profesiondlini vyvoj; Uznéni; Socidlni pfispévek; Flexibilni pracovni doba nebo
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Ukol:

Sestavte
Vas osobni
business
model!



Shrnuti

Zékladem je pochopeni:
 VaSich zaym1 (co vas nadchne).

» Znalosti vasich dovednosti a schopnosti (ziskané a pfirozené nadani, co zvladnete
snadno).

* Poznani Vasi osobnosti (jakym zpusobem radi pracujete a komunikujete s ostatnimai).

* VSe vyusti v tvorbu osobniho business modelu, kdy pochopite vase prednosti,

vasSe schopnosti, vasi osobnost a vhodnost typu osobnosti pro vasi osobni a
profesni kariéru.

Sestaveny osobni business model je jen zacatek pro naslednou inovaci,
zmeénu, rozvoj a dalSi posun v zivoté/v kariére.
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