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KAPITOLA 3
Platno osobniho business modelu
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Ted'se pojdme zaméit na ten nejdiilezitéjsi business
model ze vsech: vas osobni business model.

Pro popis osobnich business modell funguje platno Uplné stejné jako pro business
modely organizaci. Nékolik rozdil(i ale pfece jenom najdeme:

V osobnim business modelu jste klicovym zdrojem vy: vase zdjmy, dovednosti
a schopnosti, osobnost a aktiva, kterd vlastnite nebo fidite. V organizacich klicové
zdroje ¢asto zahrnuji Sirsi $kalu, napfiklad jiné lidi.

V osobnim business modelu hraji roli tézko vycislitelné ,mékké” naklady (napfiklad
stres) a,mékké” pfinosy (tfeba uspokojeni). V organiza¢nich business modelech se
obvykle pocita jen s finanénimi néklady a pfinosy.

Pfi kresleni osobniho business modelu pro véds mohou byt uZite¢né tyto alternativni
popisy stavebnich prvk{:
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Soubor PDF s platnem osobniho business modelu Ize stdhnout na strankach: BusinessModelYou.com.
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Vas prvni osobni business model:
¢as nakreslit koncept

Popadnéte papir, tuzku a lepici listecky — v této kapitole za¢ne vas
osobni business model dostavat tvar. Nezapomerite pfitom na nékolik
véci: Pti kresleni svého prvniho osobniho business modelu se omezte
na své profesionalni plsobeni, na praci, kterou si vydélavate na
zivobyti.

Kdyz si vytvofite jasny a presny obraz svych profesnich aktivit, ziskate
zaklad pro to, abyste se mohli zamérit na,mékké” prvky své kariéry, jako
je uspokojeni, stres, uznéni, casové naroky, pfispévek komunité atd.



Osobni pribéh pro kaZdy stavebni prvek
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Kli¢ové zdroje
(Kdo jste/co mdte)

Organizace uméji pfitdhnout nemalé lidské,
financni, fyzické a dusevni zdroje: lidi, penize,
vybaveni, nemovitosti a dusevni vlastnictvi.
Jako jednotlivci ale mame zdroje omeze-

né — musime spoléhat v prvni fadé na sebe.

K vasim osobnim klicovym zdrojim pati, kdo
jste: 1) vase zajmy, 2) schopnosti a dovednosti
a 3) osobnost, a také to, co mdte: znalosti, zku-
senosti, odborné a pracovni kontakty a dalsi

hmatatelné a nehmatatelné zdroje a aktiva.

Vase zajmy - to, Cemu se vénujete s nadse-
nim — mohou velmi pravdépodobné byt va-
$im nejcenné;jsim zdrojem. To proto, Ze zéjem
piinasi kariérni uspokojeni. Vytvorte proto
ve stavebnim prvku Kli¢ové zdroje seznam

svych nejvétsich zajma.

Nasleduji schopnosti a dovednosti. Schop-
nosti predstavuji pfirozend, vrozend nadani:
véci, které vam jdou snadno a bez namahy.
Zapiste si specifické schopnosti, jako prosto-
rové vnimdni, zprostredkovdni komunikace ve
skupiné, mechanickd zru¢nost. Dovednosti na-
opak predstavuji naucené nebo ziskané zpu-
sobilosti: véci, ve kterych jste se zlepsili praxi
a studiem. Opét uvedte specifické doved-
nosti, jako je osetiovatelstvi, financni analyza,

stavba budov, pocitacové programovdni.

Dal$im prvkem, ktery dotvari, kym jste (pfi-
nejmensim v tomto okamziku), je osobnost.
Zapiste si vyrazy, které ji popisuji, jako dob-
rd emocni inteligence, pilny, spolecensky, klid-
ny, vyrovnany, premyslivy, energicky, zaméreny

na detail atd.

To, kdo jste, samozfejmé zahrnuje vice slo-
zek nez jen zajmy, schopnosti a dovednosti
a osobnost: Patfi do toho hodnoty, intelekt,
smysl pro humor, vzdélani, cile a mnoho
dalsiho. V tomto okamziku se ale pojdme
presunout k tomu, co mdte. Sem patii hma-
tatelnd i nehmatatelna aktiva. Pokud napfi-
klad mate rozsahlou sit pracovnich kontak-
t, poznamenejte si rozsdhld sit. Obdobné
si mUzete zapsat hluboké zkusenosti v obo-
ru, vynikajici odbornou poveést, postaveni
na $pici ve vasem oboru nebo publikace

¢i jiné dusevni vlastnictvi, které si mizete

pfipsat.

Nakonec si poznamenejte veskera
hmatatelnd aktiva, kterd osobné vlastnite
a jsou zdsadni nebo potencidlné uzite¢na
pro vasi praci: vozidla, nastroje, zvIastni
odévy, penize nebo fyzicka aktiva, ktera
mate k dispozici a mliZete je investovat do

své kariéry.



Qﬁi KLICOVE ZDROJE Zdrojem jste vy

LEKARKA

Doktorka Annabelle Slingerlandovd se specializuje na lé¢eni a vyzkum détské cukrovky. Jeji
mali pacienti casto slychaji, Ze Zivot je plny omezeni a nebezpeci, ona je ale presvédcena, ze
potiebuji dostat moznosti a prostor. Na podporu této myslenky zorganizovala Annabelle
dobrovolny $tafetovy maraton, kterého se ucastni déti s cukrovkou. Akci nazvala ,,Kids

Chain“ - Détsky fetéz.

Kratce pfed maratonskym dnem udefila tragédie: Annabelle méla vaznou nehodu na kole.
Akce presto uspé$né probéhla - a ptilikala ne¢ekanou pozornost ze strany firem, mistni
spravy i médii — Annabelle ale nemohla dal vykonévat svou lékafskou praci. Nad jeji

budoucnosti se stahovaly mraky.

Zajem firem i médii o sdruzeni Kids Chain vsak pretrvaval. ,Neuvédomovala jsem si, ze
je to projekt, ktery by mohl naplnit muj zivot,“ vzpomina lékaika. ,,Dokonce jsem se ho

¥«

zkusila vzdat. Ale myslenka Kids Chain se nevzdala mé.

Clenka naseho féra Marieke Postova ukdzala Annabelle, jak vyuZit platno k navrhu
neziskové organizace, ktera by mohla akce Kids Chain podporovat. Kdyz Annabelle
zkoumala prvek Kli¢ové zdroje, najednou si néco uvédomila. ,Doslo mi, Ze za jeden
organizace méla za muj pfinos platit,“ vypravi. ,Timto zpiisobem jsem se piedtim na véc

nikdy nepodivala.“

Dnes Annabelle piisobi jako feditelka neziskové nadace Kids Chain for Diabetes.

YAOANVTAIDNITS FTTIIVNNY onawr
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Klic¢ové ¢innosti
(Co délate)

Klicové ¢innosti - to, co délate — vychazeji
z klicovych zdroja. Jinymi slovy, to, co déla-

te, se ptirozené odviji od toho, kdo jste.

Pfi vypliovani tohoto stavebniho prvku
zacnéte Gvahou o nejdulezitéjsich uko-
lech, které v praci pravidelné vykonava-
te. Pfipominame, Ze klicové ¢innosti jsou
jednoduse fyzické nebo dusevni aktivity,
které provadite za své zékazniky. Nepopi-
suji hodnotu, kterou tyto ¢innosti vytvareji,

i kdyz ta je dllezitéjsi.

Vyjmenovani konkrétnich uloh je jedno-
duchy zpUsob, jak pokracovat v kresleni na
platno vaseho osobniho business modelu,
a pfipravi vas na to, abyste dokazali diklad-

né zvazit zasadnéjsi pojem hodnoty.

Napiste si tedy seznam téchto uloh. Vase
prace muze zahrnovat jen dvé nebo tfi kli-
¢ové ¢innosti, ale mozn4 jich vyzaduje pét
nebo vice. Na své platno uvedte pouze sku-
tecné dulezité ¢innosti - ty, které vasi praci
odlisuji od jinych - nikoli kazdy ukol, ktery

musite zvladnout.



et

N KLICOVE AKTIVITY Od dovednosti k hodnotam

INZENYR

Béhem studia a na pocatku své kariéry jsem se velmi soustfedil na sviij osobni rozvoj - jeho
pfinosy se ale ne a ne zhmotnit. Absolvoval jsem Namotni akademii jako jeden z nejlepsich
v ro¢niku, ziskal magistersky titul elektroinzenyra, slouzil jsem v namotnim vojsku jako
jaderny inzenyr a béhem préace na plny tvazek vystudoval MBA. Ale pfes tyto uspéchy se
mi zdalo, Ze jsem uvizl na pozicich, které jsou vlastné zakladni. Citil jsem se jako inZenyrsky

deélnik.

Kdyz jsem hledal cesty, jak posilit svou spokojenost, narazil jsem také na osobni business
model. Nakreslil jsem si platno a mtj problém se na ném témér okamzité jasné ukazal. Pres
veskerou snahu o osobni rozvoj jsem néco zanedbal — nepfemyglel jsem o tom, jak mohou
moje dovednosti pomoct dal$im lidem. Kdyz jsem se pokusil vyplnit stavebni prvky ,,Co

deélate” a ,, Komu pomahate®, prakticky jsem tam nemél co napsat.

Prechod od zaméfeni na dovednosti k zaméreni na hodnotu je neuvétitelné bolestivy.
Pravé proto obsahuje myslenka osobniho business modelu mnohem vic nez jen platno.
Tato technika mi ukazala, ze musim najit z4jem, pro ktery jsem nadseny - takovy, aby

uspokojoval mé osobné, ale zaroven pomdhal ostatnim.

Nedokazu dostat z hlavy uvahy o tom, jak se vyviji role otcti. Pofad se snazim pfijit na to,
jak bych mohl pomoci. Osobné si nejsem jisty, jak byt v roli rodi¢e rovnocenny své zené.

Které kazdodenni ukoly, tradi¢né vykondvané matkami, se potfebuji naucit? Myslim si, ze
stejné otazky si v duchu klade spousta dalsich otcil. Pracuji ted na business modelu, ktery

fe$i nové pojatou, rozsifenou roli otce jako Zzivitele.“

SA0O0UY INILS onawr
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Zdkaznici
(Komu pomadhdte)

Ted'pridejte na platno zakazniky - ty, kte-
rym pomahéte. Pfipomerime, ze zdkaznici

jsou ti, kdo plati, aby ziskali néjaky prospéch.
(Pfipadné prospéch ziskavaji zdarma a dotuji

je platici zakaznici.)

Jako jednotlivci mate mezi zékazniky i sku-
pinami zakaznik( také lidi ve vasi organiza-
ci, ktefi na vasi pomoci zaviseji pfi své praci.
(Pokud jste na volné noze, muzete za svou

organizaci pokladat svou profesni situaci.)

Dulezité je, ze k zékaznikdim patii i vas séf a dal-
silidé, ktefi pfimo zodpovidaji za vasi odménu.
V organizaci schvaluji vyplatu vasi mzdy, pred-

stavuji tedy jednu skupinu zakaznik(.

Jestlize tedy mate bezprostredniho nadfize-

ného, zapiste jeho jméno do pole Zakaznici.

Komu dalsimu se zodpovidate? Do staveb-

niho prvku Zakaznici patfi i jejich jména.

Ted'na chvili poodstupte od platna a zamys-
lete se. Jaké role v praci hrajete? Poskytujete
sluzby ostatnim ve vasi organizaci? Rozdélu-
jete praci koleglim? Kdo na vas zavisi nebo
ma prospéch z vasi prace? Tito lidé vam

nejspi$ pfimo neplati, ale vas celkovy vykon

v praci - a tedy i diivod, abyste dal dostavali
zaplaceno - zavisi na tom, jak dobré sluzby

témto konkrétnim koleglim poskytujete.

Pokud jste napfiklad ¢lenem tymu pocitaco-
vé nebo technologické podpory, vite velmi
dobfe, co to znamend mit interni zékazni-
ky. Jsou ve vasi organizaci dalsi jednotlivci
nebo skupiny, které mazete pokladat za své
zakazniky? Co tfeba vedouci klicovych pro-
jektd nebo ¢lenové vaseho tymu? Jestli je to

tak, poznamenejte si jejich jména.

Poté popfemyslejte o daldich stranach, které
s vasi organizaci spolupracuji. Jsou to tieba
zakaznici nebo spole¢nosti, které nakupuji
a pouzivaji sluzby ¢i vyrobky vasi organizace.
Jednate s nimi pfimo? | kdyz nejednéte, stale

je mlzete pokladat za své zakazniky.

Spolupracujete s nékterymi z klicovych
partner(l vasi organizace? Mozna si i oni
zaslouzi své misto v seznamu vasich

zakaznikd.

Nakonec uvazte $irsi komunity, kterym vase
préce prospiva. Mohou to byt oblasti ¢i més-
ta nebo skupiny lidi spojenych obchodnimi,

profesnimi nebo spolecenskymi zajmy.



@_ ZAKAZNICI Prrepsat piibéhy zakazniki

SVATEBNI FOTOGRAFKA

Trina Bowermanova se zucastnila workshopu zaméfeného na osobni business modely. Po
predndsce oslovila facilititora. Poznamenala, Ze pfedstavené myslenky se ji moc libily, ale ze
nedokaze metodiku osobniho business modelu uplatnit ve své vlastni situaci.
»Jaka je vase prace?” zeptal se facilitator.

»Jsem svatebni fotografka, odpovédéla.

»Takze svymi fotografiemi vypravite ptibéhy o svatbach, shrnul facilitator.
»Svym zptsobem... vlastné ano.”

,»Co kdybyste tedy zkusila vypravét piibéhy i o dalsich akcich?“

Trina uvolnila ruce, takze ji spadly podél bok, a zhoupla se na patach.

«

»Dékuju vam,“ fekla po chvili. ,Dneska vecer asi neusnu.”

ONVWAIAMOY VYNI&L onawr
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Poskytovand
hodnota
(Jak pomadhdte)

Ted je ¢as definovat hodnotu, kterou zdkaz-
nikdim poskytujete: jak jinym lidem poma-
hate zvladnout jejich praci. Jak uz jsme po-
znamenali, praveé toto je nejdulezitéjsi pred-

stava pro uvazovani o vasi kariére.

Dobry zpusob, jak zacit definovat staveb-
ni prvek Hodnota, je polozit si otazku: Na
jakou préci si mne zékaznik ,najima“? Jaky

prospéch zakaznik z mé prace ma?

V predchozich ¢astech jsme napfiiklad vidé-
li, Ze hodnota, kterou zékaznikovi poskytuje
spolecnost Jiffy Lube, nespociva v samotné
vyméné oleje, ale ve vyhodach, jez lidé zis-
kaji diky profesiondlnim sluzbam: sefizené

auto a zadny neporadek ani starosti.

Pochopit, jak z vasich kli¢ovych cinnosti
vznikd hodnota poskytovana zékazniklim,
je pfi definici vaseho osobniho business

modelu zcela zdsadni.



POSKYTOVANA Najit skutecnou praci
HODNOTA —

PREKLADATELKA

Mika Uchigasakiova je prekladatelka na plny tvazek z angli¢tiny do japonstiny a naopak.

Na prekladatelské konferenci navstivila workshop vénovany osobnimu business modelu.
Béhem préce ptisel facilitator s pozndmkou k prvnimu platnu, které Mika pravé
zpracovavala. Do pole Poskytovana hodnota si zapsala ,,prekladdni dokumentti z japonsti

do angli¢tiny*.

»Jak se prekladani dokumentt z japonstiny do anglictiny lisi od vasich

kli¢ovych ¢innosti?“ zeptal se facilitator.
Mika k nému nechapavé vzhlédla.

,»Na jakou préci si vas pravni kanceldf najimd? S ¢im jim mate pomoci?“ pokracoval

facilitator.
Mika se na chvili zamyslela. ,Vyhrat soudni spor,“ odpovédéla.

»Tak jim poméhejte s timhle tkolem,“ radil dal facilitator. ,,Prekldddni dokumentii
z japonstiny do anglictiny je klicova ¢innost. Vasi poskytovanou hodnotou bude néco jako
vytvareni presvédcivé dokumentace, kterd pomiiZe vyhrdt soudni spor o nékolik milionii

dolarii. Nikdy nenechte klienty ztotoznovat kli¢ové ¢innosti s poskytovanou hodnotou.“

Mice zazétily o¢i. ,,To je pro mé novy zptisob uvazovani,“ podotkla. ,Hledala jsem zptisob,

jak modelovat svou préci jinak. Myslim, Ze jsem ho nasla.“

YAOIAVSYHDIHON YAIW oNawr
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Kdyz jste jasné definovali své zakazniky

a poskytovanou hodnotu, mate za sebou
velkou ¢ast prace potiebné k nakresleni
osobniho business modelu. Ted'je na radé
zbytek:

Kanaly

(Jak se o vas dozvédi/Jak
dodavdte své sluzby)

Tento stavebni prvek pokryva pét fazi toho,
co obchodni zargon oznacuje jako ,marke-
tingovy proces”. Jeho faze Ize nejlépe po-

psat formou otazek:

1. Jak potencidlni zékaznici zjisti, ze jim
muzete pomoci?

2. Jak se rozhodnou, zda maji koupit vase
sluzby?
Jak je koupi?

4. Jak dodate, co si zdkaznici koupi?
Jak se ujistite o spokojenosti

zakaznikd?

Definovani kanald, kterymi dodavéte to, co si
zakaznici kupuji, je pfimocaré: Mlzete ode-
silat pisemné zpravy; hovorit s lidmi; nahrat
kdéd na vyvojarsky server; vyuzivat Ustni pre-
zentace - osobné nebo online; nebo vyuzit

rtzné prostredky k fyzickému dodani zbozi.

V péti fazich marketingového procesu ale

vidime dalsi otdzky na kanaly, jez jsou zaji-
mavéjsi a dllezitéjsi: treba jak vds potenci-
dIni zdkaznici najdou a jak poznaji hodnotu,

kterou jim poskytujete.

Dozvédi se o vas z Ustniho doporuceni
ostatnich? Na webovych strankéch nebo
blogu? V ¢lancich nebo na prednaskach?

Z prodejniho telefonatu? Z e-mailové zpra-

vy nebo na online féru? Z reklamy?

Tady je ucinné pripomenuti, proc jsou
kanély pro vas osobni business model
zcela zésadni: 1) Musite definovat, jak
pomahate, abyste to ostatnim mohli sde-
lit, 2) musite sdélit, jak pomahate, abys-
te svou pomoc mohli prodat, a 3) musite
prodat svou pomoc, abyste za ni dostali

zaplaceno.



d..___f_ v s o0
\.u.@ KANALY Zména kanali

GRAFIK. NA VOLNE NOZE

Maém nizky prah nudy. Kdyz jsem zacal pracovat jako grafik, neustéle jsem stidal
pracovi§té a malokdy zustal na jednom misté déle. Mensi firmy, pro které jsem pracoval,
nebyly nadSené z mého nedostatku trpélivosti s ipravami detaili ani z mé snahy ozivit
svij zdjem tim, Ze budu upravovat pracovni postupy. Neziidka jsem byl propustén po par
meésicich, nékdy jsem odesel sam vyzkouset jinou prilezitost. Nemél jsem Zadné zkusenosti
s podnikanim ani zadné podnikatele v okoli, a tak mé nenapadlo, ze jsem idealni typ na
volnou nohu, dokud to nezminil jeden z mych zaméstnavateli — hned poté, co se se mnou

rozloudil.

Nevédél jsem nic o business modelech ani o osobnim marketingu zalozeném na hodnoté.
Ale vedle vytvarnych dovednosti mam jesté dvé dilezité silné stranky - rad poznavam nové

lidi a dokazu prijmout nékolik novych projekti zaroven.

Nemdm tfeba zddny problém poprvé se objevit v oddéleni grafického névrhu v reklamni
agenture a rychle se seznamit. Jesté pred obédem si vSichni mysli, Ze uz tam délam roky,

protoze znam lidi, klienty i postupy, které se v oddéleni pouzivaji.

To, ze se snadno za¢nete nudit a neustale chcete potkavat nové lidi a zkouset nové projekty,
miiZe pracovat proti vam, jste-li zaméstnancem na plny tvazek. Kdyz jsem ale zménil
kanal a stal se ze zaméstnance odbornikem na volné noze, tyto vlastnosti se proménily

v moje kli¢ové silné stranky. Moji kolegové maji stejné, ne-li lepsi technické dovednosti.
Ale protoze mné trva pouhou hodinu, nez se rozkoukdm v novém prostredi, je po mych

sluzbach velka poptavka.
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