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Abstrakt

Bakalafska prace se zabyva deskripci online podnikani, konkrétn¢ podnikani
v ramci Modelu Tviirci obsahu (Content creators business model). K popisu vyuziva
komunitu online podnikatelii. Kli¢ova cast prace se vénuje analyze zacastnéného
pozorovani a rozhovord se ¢leny komunity. Cil prace je odhalit fungovani komunity
online podnikatelti v rdmci Podnikatelskému model Tvirct obsahu v online svété, o
kterém presto existuje malo ucelenych informaci. Prace poskytuje rozbor vztaht
v komunité, pfijimani novych ¢lend, interakci, vnimani konkurence i Zen v online
podnikani atd. Prace se snazi piijit na faktory, které ovliviiuji ispeSnost podnikateld. Dale
se snazi nachazet vzorce v chovéni, které mohou k uspésnosti vést. Behem analyzy se
podarilo zjistit, ze pravdépodobné existuje uméle vytvorena identita tzv. dobrého online
podnikatele, kterou se snazi ¢lenové zkoumané komunity ptevzit za vlastni. Dale vyslo
na povrch, ze existuji externi faktory, které vyznamné ovlivnily uspéSnost online
podnikatelt, patfi mezi n€ ptitomnost mentora, podpora rodict a finan¢ni krize. Samotna
komunita je dilezitym faktorem, ktery pravdépodobné nahrazuje podnikatelim intimni
vztahy. Celkove velkym plusem Podnikatelského model tvlircii obsahu je moznost nulové
finan¢ni investice. Vysledky nemohou byt generalizovany na veskeré komunity v ramci

online svéta, vzorek nebyl dostatecné velky ani reprezentativni.



Abstract

The Bachelor thesis is dealing with description of online business, concretely of
the Content creators business model. The description is based on a community of online
businessmen. The crucial part of the thesis is dedicated to an analysis of observations and
interviews with members of the community. The goal of the paper is to reveal the
functioning of the community of online businessmen within The Content creators
business model in a constantly growing online world about which there is still not enough
comprehensive information. The paper provides an analysis of relations in community,
accepting of new members, interactions, competition and women position in the online
business world etc. The goal is to find out about the success influencing factors. In
addition, the paper is trying to define patterns in behavior which may lead to earlier
success. The analysis showed that in the community may exist an artificial identity based
on requirements for a so called good businessman which majority of the community is
trying to embody. Furthermore, it came out that certain external factors which influence
success rate may exist including e. g. financial crisis, family support, help of a mentor
etc. The community itself is a very important factor which probably substitutes intimate
relations to the businessmen. A big plus of the Content creators business model is a
possibility of a zero start up investment. The outcomes can’t be generalized to all

communities within the online world, sample was not big or representative enough.
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Strucny popis

Bakalafska prace se zamétuje na fenomén 21. Stoleti — online podnikéani a jeho
Podnikatelsky model Tvtrcti obsahu. Celkove se chci zaméfit na hloubkovy popis tohoto
modelu pomoci konkrétni komunity online podnikatelii. Prace bude ptipadova studie —
Studium komunity. Svét internetu neustale roste a moznosti v ném jsou obrovské. Stejné
tak jsou obrovské moznosti ve svété online podnikéni. J4 mam tu moznost popsat tento
fenomén pomoci skupiny online podnikateld v jejich pfirozeném prostiedi. Deskripce
bude vénovana také konkurenci uvniti a vin€ komunity, celkovému fungovani vztahd, jak
se navzajem ovliviiuji, jak probiha ptijiméani nového ¢lena, jaka je jeho pozice ve skupiné
a role vi¢i zkusengj$im cleniim skupiny. Jak funguje pozice mentora a jak takové pozice
muze ¢lovek docilit, jaké jsou jeji benefity a jaka jsou pozitiva a negativa. Budu zjistovat
jak jednotlivci vnimaji vliv skupiny a co si z n¢j berou at’ uz pozitivné ¢i negativng.

Prace obsahuje téz empirickou ¢ast, kterd je zalozena na kvalitativnim vyzkumu
v podobé zucastnéného pozorovani a rozhovort s online podnikateli zminéné komunity.
J& sama mam do komunity pfistup, jelikoz do ni sama patifim. Miij osobni pohled bude
popsan na prvnich stranach bakalaiské prace, abych tak odhalila sviij postoj, ktery by
mohl ovlivnit vyzkum. Popsanim pohledu vSak zmirnim mozné dasledky a spis§ docilim

maximalni mozné objektivity.

Cile

Cilem moji prace je popsat fenomén online podnikdni a pievazné jeho Cast
Podnikatelského modelu Tvlrct obsahu. VSe pomoci konkrétni komunity online
podnikatelti. Prostfednictvim hloubkovych rozhovort a zacastnéného pozorovani chci
popsat vztahy v komunité online businessmantl, jejich vlastni jazyk, ktery pouzivaji,
vztahy, které se samy vytvaieji podlé délky plisobeni v takové komunité. Pravidla a
zakonitosti takové skupiny. Zaroven chci popsat konkurenci v takové komunité a jak ji
obecné berou jeji ¢lenové, ktefi jsou vlastné konkurenci i sami sob€. Chci se zaméfit na

plusy a minusy online podnikatelského svéta, zakonitosti a podnikatelské modely. Chci




zjistit jak vnimaji podnikatelé své pozice, jak vnimaji tuto piilezitost, jak by oni sami
popsali momentalni situaci. Chci se zaméfit 1 na jejich piib&hy a pomoci kodovani pak
hledat mezi fadky vzorce, napt. ve zptisobu vychovy, podobné motivace, prostiedi, Skoly

apod.

Zakladni hypotézy
V réamci kvalitativniho vyzkumu budou nové hypotézy vznikat samy béhem
rozhovort/pozorovani, vSak ja sama budu pomoci konstrukce otazek vétSinu z nich

generovat.

Metoda empirického vyzkumu v komunité

Empiricky vyzkum bude probihat mezi ¢leny komunity. Metodou tedy bude
zucastnéné pozorovani, kdy budu pozorovat jejich chovani uvnitt a van€ komunity, hlavné
¢leny skupiny, kdy se budu snazit ziskat co nejvice informaci o online podnikani piimo
od lidi online podnikani provozujicich. Budu zjistovat, jak se k podnikani dostali, jaké
maji vztahy s ptateli, jestli si oni sami mysli, Ze utvofili komunitu, s jakymi riziky se
setkali, s jakymi negativy a pozitivy. Budu se ptat na fungovani online podnikani a jakym
zptisobem funguje konkurence, zda berou ¢leny komunity jako konkurenci, dale jaké

kroky musi podstoupit, aby konkurenci pted¢ili apod.




PredbéZna struktura prace
1) Abstrakt (kratkd sumarizace celé prace vcetné vysledkil)
2) Uvod (pro¢ jsem se rozhodla pro tento vyzkum, co si myslim, Ze piinese, jaké si
myslim, ze budou vysledky)
3) Autorova pozice
4) Pojem Mastermind skupina, Online podnikani, Komunita
a. Mastermind skupina
b. Online podnikéni
c. Komunita
5) Pribéh vyzkumu
a. Vybér
i. Respondenti
ii. Zpusob vybéru
b. Metodologie
c. Okolnosti vyzkumu
d. Zpracovani materialii
e. Vseobecny piinos vyzkumu, O¢ekavané vysledky
i.  VSeobecny piinos vyzkumu
il. Ocekavané vysledky
6) Analyza dat a vysledky
i. Celkové vysledky
il. Zajimavosti
iii. Dodatky
iv. Pfinos
7) Zjisténi (znovu shrnuté veskeré zjisténi)
8) Zaveér (co vyzkum vseobecné piinesl, co to dalo mné jako vyzkumnikovi, zda si
myslim, Ze byl vyzkum uspésny, zda vse Slo tak, jak jsem piedpokladala, moje

zavérecné dojmy a myslenky)
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Uvod

Oblasti zajmu piipadové studie je studium konkrétni komunity online podnikateld,
pomoci které je dale popisovan Podnikatelsky model Tvircti obsahu, také dochazi
povrchové k popisu obecného fenoménu online podnikani. V praci vychdzim ze svého
zajmu o tuto sféru, z rozhovort se ¢leny komunity a ze ziucastnéného pozorovani na
kazdoroc¢nich, jinak nelehce dosazitelnych, srazi komunity. Tematicky se prace zaméiuje
na fungovani komunity, jeji vyznam a smysl a na ¢leny samotné. Pomoci této komunity
pak dochdzi k popisu Podnikatelského modelu Tviarct obsahu, jakozto jednomu
vetejnosti dostupnému modelu online podnikani. Divodem vybéru tématu je fakt, ze svét
internetu se momentalné nachdzi ve své zlaté éfe a neustale roste, presto je povédomi o
ném malé. Zamérem prace je vytvoreni piehledu fungovani online podnikani a jeho forem
(pfevazné zkoumaného Modelu Tvlrct obsahu) a prakticka ukézka fungovani komunity
online podnikatel. Konkrétné miseni vztahti a podnikdni v komunité, vzajemné
ovliviiovani a podpora, strategie, piijimani novackl, vnimani zen, konkurence a mnohé
dalsi. Zdrojem informaci jsou rozhovory, zac¢astnéné pozorovani, knizni a internetové
zdroje a vlastni poznamky. Metody pouzité v praci jsou jiz zminéné zucastnéné
pozorovani, rozhovory, tfidéni, rozbory a popisy. Prace zapocne Teoretickou Casti, tedy
popisem dulezitych pojmt, v jejichz rdmci dojde i k popisu soucasné situace online svéta
a forem podnikani. Nasleduje ¢ast Metodologie, déale cast Analyzy, kde dochazi

k potvrzovani ¢i vyvraceni hypotéz a ke tvoteni novych poznatk.

1. Autorova pozice

Povazuji za nutné zacit svou praci struénou sebereflexi. Téma nize popisované mi
neni cizi, sama se online podnikani vénuji a sama patiim do zmiflované skupiny online
podnikatelti, logicky tedy soucasti moji prace musi byt z mého pohledu i sebereflexe,
abych tak docilila co nejvétsi objektivity pro budouci ¢tenare. Ti tak budou mit pfi dal§im

¢teni na paméti muj postoj, mou roli a veskeré faktory, které mohly ovlivnit moje



pozorovani a mij celkovy vyzkum. V praci budu nadéle onu skupinu online podnikatelti
nazyvat i jako komunitu (pro korektni ptepis poznatkl z analyzy otazek z rozhovori vSak
pouzivam slovo ,,skupina®, které bylo spiSe v rozhovoru s respondenty pouzivano). Diky
mému dlouholetému plisobeni v epicentru déni, uvnitt skupiny, jsem ziskala ptehled o
jejim fungovani. Ve spojeni s mymi sociologickymi znalostmi jsem tedy nazoru, Ze se o
komunitu jedna. Sviij ndzor samoziejmé podrobim zkousSce ve formé analyzy pojmil a
znak skupiny, spojené s analyzou rozhovort a zi¢astnéného pozorovani.

Do komunity jsem se dostala zhruba pied 3 lety. Se vSemi jejimi ¢leny jsme dobii
pratelé. Nekolikrat do tydne si piSeme e-maily o naSich planech, uspésich, netuspésich,
cestach apod. Jsme tedy v kontaktu. Mluvime spolu pouze anglicky, jelikoz komunita je
tvofena lidmi vSech moznych narodnosti, napt. Polaci, Brazilci, Bulhati, Angli¢ané,
Rumuni, Ameri¢ané, Cesi, Némci, Svycaii, Nizozemci atd. Zivé se viddme dvakrat do
roka na akcich nazyvanych Mastermind' (letni a zimni), kde prezentujeme o tématech,
kterd nas zajimaji, uc¢ime se od sebe a uzivame si spolecné traveny ¢as. Vzdy se vSak
snazime byt i produktivni, nejednd se pouze o zédbavu.

Sama z vlastni zkuSenosti mohu fict, Ze ve skupiné je jistd hierarchie, odvozena
od uspésnosti v daném okruhu podnikani, kterému se dany ¢loveék vénuje, ovSem tato
hierarchie nedéld z nikoho nadfazeného nebo podifazeného, pouze, pokud je nckdo
Gisp&sny, ostatni se od n&j radi uéi a chodi k takovému ¢lovéku pro rady. Casto se také
stava, ze spolu zkusenéjsi a méné zkuseni (ale ambiciozni) za¢nou bydlet a zkusenéjsi se
stanou mentory” a pomahaji mén& zkusenym v podnikani uspét. Dvefe jsou v podstaté
takto otevieny komukoli, nehledé na pohlavi ¢i vék. ZkuSenéjsi své védeéni (tzv. know-
how) z m¢ vlastni zkuSenosti velmi radi predavaji. Ja sama se vénuji hlavné piekladiim a
za¢inam s tvorbou online kurzil, s kurzy mi pomah4d mtj mentor a kamarad a ¢len
komunity, se kterym a par dalSimi lidmi zase bydlim ja a u¢im se. Ptistup do komunity

mam tedy velky. Veskeré své poznatky se budu snazit popisovat co nejobjektivnéji, ale

' Definice z: http://www.thefreedictionary.com/mastermind - Mastermind je vysoce inteligentni osoba, ktera hlavn& dokaze vyborn&
planovat a vést komplexni a slozité projekty. V nasem pojeti to pak znamena sraz lidi se stejnym cilem stat se takovym
.Mastermind®, je to akce, kde si vymeénujeme zkusSenosti a snazime se probudit veskery nas potencial. Vice nize.

zkuseného svéfence, je mu oporou i radcem, pomaha mu lépe poznat sebe sama, svilj potencial a své schopnosti.



povazovala jsem za dilezité zde zminit svou pozici ve skupiné, pro lepsi pochopeni

souvislosti a moZzného nechténého ovlivnéni.

2. Teoreticka ¢ast - Definice pojmii

Ackoli se jedna o vefejné znamé pojmy, povazuji za nezbytné a praktické je zde pro

spravné pochopeni prace detailné vymezit a vysvétlit.

2.1. Socialni skupina

Definic tohoto pojmu je n¢kolik. Socialni psycholog Muzafer Sherif napt. jmenuje
tyto zékladni znaky socialni skupiny: spole¢né motivy a cile, pfijaté rozdéleni prace,
ukont, urc¢ené vztahy (socialni hodnota, dominance), pfijaté normy a pravidla, sankce za
poruseni [Sherif, 1956: 143-180]. Pti takovém pojeti by vSak komunita nikdy nemohla
byt socidlni skupinou, jak budu detailnéji zminovat nize, v komunité nejde o rozdéleni
roli, prace, nejde o dominanci, vSichni jsou si v komunité rovnocenni, maji stejnou
socidlni hodnotu.

Jiné pojeti socialni skupiny nabizi napt. Eliska Novotna v knize Sociologie socialnich
skupin. Podle ni se jedna o soubor zivych aktért, ktefi vnimaji sebe a druhé, jsou spolu
v interakci a navzajem se ovliviuji, osoby jsou zde integrovany [Novotna, 2010: 7].

Na znamém serveru Wikipedia, kde je vytvotrena definice socidlni skupiny hned z 26
védeckych zdroji, je hned v ivodnim odstavci feceno, ze se ndzory teoretiklli na tuto
definici rozchazeji [Wikipedie, 2016: online]. Neni tedy divu, Ze jsem nalezla hned
nékolik pojeti. Nezbyva, nez se priklonit k té definici, se kterou ja sama nejvic souhlasim.
Obavam se, ze jiné kritérium, nez vlastni pfesvédceni, by mi bohuzel v této situaci stejné
nepomohlo. Ja osobn¢ nejvic souhlasim s definici Elisky Novotné. V prubéhu prace,
prevazné v zavérecné analyze, budu tedy pouzivat odkazy a teoretické zéklady z jeji

knihy.



2.2. Komunita

Pro vysvétleni tohoto pojmu bych se rada pokusila co nejlépe ptelozit a parafrazovat
vysvétleni komunity z knihy 4 Study Of Our Decline od Philipa Atkinsona a vysvétleni
komunity z knihy The different drum: Community making and Peace od Morgana Scotta
Pecka.

Komunita je sdilené porozuméni. Komunita je tvofena skupinou lidi, ktefi sdileji
stejné hodnoty, ¢imz dochazi k porozuméni mezi ¢leny. Komunita je charakterizovana
n¢kolika body. Jde o jiz zminéné stejné hodnoty, diky kterym se v komunité rozliSuje, co
je dobré a co $patné. Komunita ma stejny cil, vytvofeny na zakladé t&chto hodnot. Casto
ma komunita také jedinecny jazyk, pouziva vyrazy, kterym rozumi pouze zasvéceni
¢lenové komunity. Komunita nésleduje jistou tradici, kterd je dal prendsena. Komunita je
rafinovana konverzaci, kdy ¢lenové sdileji své nazory. Popularni nazory se stanou tim
»spravnym®, co by se mélo nasledovat nebo mélo byt cilem. Méné popularni nazory jsou
pak ignorovany. Existuje zde tedy jakysi filtr myslenek [Atkinson, 2016: 229-230].

Komunita musi fungovat na nasledujicich principech. Zaprvé: Pfistupnost, Zavéazani,
Konsensus. Komunita se nefidi pravidlem ,,Jak mizeme obh4jit tuto osobu, aby mohla
k ndm*“, ale naopak ,,Jsou toto dostate¢n¢ padné diivody, abychom osobu vyloucili?* Do
komunity maji lidé pfistup volny, dilezita je vSak jistd oddanost, zavazani se komunit¢.
Je dilezité, aby ¢lovék do urcité miry bral komunitu i jako jisty zavazek, aby, kdyz nejde
vse lehce, stejné ztistal a byl soucasti. Komunita neni skupina lidi, kde se lidé filtruji ve
velkém mnozstvi a velkou rychlosti. Individualismus musi byt vyrovnavéan zavazkem. Ke
konsensu dochazi na zaklad¢ spole¢ného prodiskutovani situace. Konsensu se docili na
zaklad¢ vyjadieni vétSiny. Zadruhé: Realisticky pfistup. Diky moznosti beze strachu
vyjadtit svlij nazor, dochazi k miseni mnoha pohledii a nézori a tak je mozné pojmout
velmi realisticky obraz problematiky. Zatieti: Uvazovani. Komunita si je sama sebe
védoma. Reguluje své jednani tak, aby se drzelo smyslu a cile komunity, neztraceji ¢as,
udrzuji smysl. Zactvrté: Jedna se o bezpecné misto. V prostfedi komunity mohou lidé
bezpecné vyjadiit své ndzory a spolehnout se na ostatni ¢leny, také se jedna o misto, kde

lidé mohou vyjadrit své pocity, strachy a emoce. [...] Déle se jedna O skupinu plnou



lidri. Neni zde podfazeny a nadfazeny, vSichni jsou rovnocenni a vSichni jsou lidfi se
stejnou silou hlasu a nazoru [...] [Peck, 2010: 61-73].

Tyto definice bych rada doplnila o kvétnatéjsi pojeti komunity z knihy Community od
Zygmunta Baumana.

Komunita je teplym a utulnym utocistém, je to misto, kde se citime v bezpeci, nejsme
si zde cizi. Nekdy se v ramci komunity lidé také neshodnou, ale snazi se spory vyfresit
pratelsky. V komunité si lidé navzajem zlepsSuji zivot, pomahaji si. Kdyz je jeden na dné,
Clenové, pratelé, mu pomohou zpatky na nohy. V komunité¢ se lidé navziajem
[Bauman, 2001: 2].

Nutno podotknout, Ze podle Baumana je té¢zké takto harmonickou komunitu najit, lidé
by podle n¢j do takto harmonické a ptatelské komunity logicky pattit chtéli, ale vSude

jsou i n¢jaké minusy.

2.3. Mastermind skupina

Mastermind skupina je odvozena od slova Mastermind. Samotné slovo Mastermind
znamena vysoce inteligentni osobu, kterd dokaze vyborné planovat a vést komplexni a
slozité projekty, tato osoba ma také Sirokou skalu dovednosti a je v podstaté i dusevné
nejlepsi verzi sama sebe [TheFreeDictionary, 2016: online].

Mastermind skupina pak nabizi kombinaci brainstormingu, vzdélavani, vzajemného
udrzovani zodpovédného ptistupu, podporu. Ve skupiné si lidé pomahaji vylepsit své
podnikatelské i jiné dovednosti. Clenové si pomahaji dosahnout Gispéchu. Ve skupiné se
lidé navzajem motivuji k uréeni vysokych cilit a hlavné k jejich dosazeni. Skupina
vyzaduje odhodlani, ochotu pfijimat a predavat napady a nazory, celkovou poctivost a
respekt. Clenové skupiny funguiji jako katalyzator pro rist [The Success Alliance, 2015:
online].

Koncept Mastermind skupiny byl formalné ptredstaven v knize Napoleona Hilla,
Think and Grow rich, ackoli Mastermind skupiny tu svym zplsobem byly vzdy.

Napoleon Hill v knize piSe, ze Mastermind skupina muze byt definovdna jako:



., Koordinace znalosti a usili, v harmonickém duchu, mezi dvema vice lidmi, s cilem
dosazeni urcitého ucelu. > [Hill, 2000: 176].
Dale pokracuje...
Zadné dvé mysli se nespoji, aniz by nevytvorily tieti, neviditelnou, nehmotnou silu, ktera
miize byt prirovndna ke tieti mysli.”” [Hill, 2000: 176-177].

Mastermind skupina je tedy skupina lidi, ktefi se vzajemné podporuji a motivuji
k dosaZzeni cilli, zaroven se navzajem kritizuji, zjist'uji nové moznosti, tvoii plany a kroky
pro dosazeni maximalni produktivity a hlavné uspéchu. Je to jako mit skupinu reziséri,
kteti si vzajemné pomahaji a spolecné se posouvaji dopiedu. Mastermind akce jsou pak
akce, kde se veSkerd zminéna podpora, planovani, kritika, brainstorming apod. déji.
Takovych akci miize byt samoziejmé né€kolik druhd, ale vse je v podstaté definovano spis
druhem skupiny. Je rozdil ucastnit se Mastermind akce v ramci vasi skupiny pratel a je
rozdil ucastnit se placeného Mastermind seminare, které¢ho se ucastni jen nejlepsi svétovi
podnikatelé. I takovéahle akce muize byt nazvana jako Mastermind — ackoli nespliiuje
principy pro Mastermind skupiny (chybi zde hlavné konstantni vliv, jelikoz jakmile
odejdete ze seminate, vliv ztraci na sile, ve skupiné ptatel se ovlivilujete neustéle), hlavni

principy i tak vSak spliiuje (jiz zminéna podpora, planovani apod.).

2.4. Online podnikani

Business, v ¢estin€ zndmy také jako podnikani, je podle obecné definice, organizace
nebo ekonomicky systém, kde jsou zbozi a sluzby sménovany za jiné sluzby a zbozi nebo
penize. Kazdé podnikani vyzaduje néjakou formu investice a dostatecné mnozstvi
zakaznikl, kterym bude vystup prodavan konzistentné, ¢imz se dosahne profitu
[BusinessDictionary, 2016: online].

Online podnikani neni ni¢im jinym, nez podnikdnim na internetu. Existuje velka

spousta modell online podnikani a také velkd spousta pojmenovani pro tyto modely.

* "Coordination of knowledge and effort, in a spirit of harmony, between two or more people, for the attainment of a definite
g P y peop
purpose.”
4 "No two minds ever come together without, thereby, creating a third, invisible intangible force, which may be likened to a third
mind."



Nejdetailn€jsi popis nabizi Allan Afuah a Christopher L. Tucci ve své knize Internet
Business Models and Strategies: Text and Cases.

Afuah a Tucci pouzivaji ve své knize termin ,,Internetova sit’ hodnot* (Internet Value
Network), podle nich totiz v SirSim smyslu vSechny nize popsané komponenty a jejich
vzajemné vztahy vytvareji hodnotu (value) pro konecné uzivatele, zdkazniky a
organizace, ktefi vlastni sit’ [network] uzivaji [Afuah, Tucci, 2003: 18].

Podle nich lze rozd¢lit Internetovou sit’ hodnot do 3 zdkladnich velkych skupin:
Uzivatelé (Users), Poskytovatelé komunika¢nich sluzeb (Communication Service
Providers) a Dodavatelé (Suppliers). Nutno podotknout, Ze spousta firem nemusi spadat
pouze do jedné kategorie, dochazi k miseni [Afuah, Tucci, 2003: 18].

Uzivatelé internetu, tedy prvni skupina, se dale déli na 5 dalSich kategorii. Prvni je
Elektronicky obchod (E-Commerce). Tyto spolecnosti vyménuji redlné produkty za
realné penize pomoci online kanalt. Nékteré firmy vytvareji takové produkty sami, jiné
pfe-prodavaji produkty vytvofené jinymi spole¢nostmi. Takovou spolecnosti je napf.
Amazon nebo Cisco Systems. Dalsi kategorii jsou Obsahovi agregatoii (Content
Aggregators). Sem patii medialni spolecnosti a poskytovatelé obsahu. Lze je také zatadit
mezi Dodavatele, nejen, ze jsou Uzivateli internetu, ale také poskytuji internetovy obsah
(informace). Ptikladem mize byt Yahoo nebo v Ceské republice Novinky.cz. Tieti
kategorii jsou Vyrobcei trhu (Market-Makers). Jedna se o takové spolecnosti, které se
snazi pfivést kupujicitho a proddvajiciho dohromady. Jedna se o neutralni misto, kde
dochazi k obchodu mezi stranami, spolecnost ma vlastni pravidla a uctuje si poplatky za
své sluzby. Piikladem jsou stranky jako E-bay nebo v Ceské republice Aukro. Dalsi
kategorii jsou Makléti/Agenti (Brokers/Agents). Pfikladem mohou byt prodejci a
kupujici pojisténi, banky, cestovni agenti nabizejici sluzby. Tito makléfi a agenti
zprostiedkovavaji transakce. Berou objednavky od klientli a pak hledaji vhodného
prodejce podle pozadavkli a uzaviou dohodu. Posledni kategorii prvni skupiny jsou
Internetové sluzby (Internet Services). Tyto sluzby zahrnuji podpirné sluzby jako je
konzultovani, tvofeni webovych stranek, firewally, schranky pro data, elektronicka
vyména dat. Takové spoleCnosti prodavaji své sluzby za urcité poplatky [Afuah, Tucci,

2003: 18-22].



Druhou skupinou jsou Komunikaéni sluzby (Communicatoion Services), které se déli
do dvou kategorii. Prvni jsou tzv. Provozovatelé ,,patete” (Backbone operators), jsou to
ti, jejichz firmy jsou schopny pojmout velké mnozstvi digitdlnich dat. Tyto firmy
vydélavaji penize poskytovanim pfipojeni k internetu menSim lokdlnim firmam, které
poskytuji internet napt. do domacnosti. U nas jde napf. o Liberty Global, ktery v Ceské
republice zndmy pravdépodobné neni, ale pravé Liberty Global vlastni zde znamé UPC
Broadband — Liberty Global je tedy patetni spolecnosti s dcetinou UPC, kterd je tim
mensim poskytovatelem internetu, kterému je internet poskytovan. Dalsi kategorii jsou
ISPy/OSPy. Sem prave patii samotné UPC. ISP [Poskytovatelé sluzeb internetu - Internet
service providers] poskytuji hardware a software, aby v domacnosti vitbec mohl internet
fungovat. Tyto firmy maji vlastni servery, spinace a softwary, které ¢lovéka k internetu
pfipoji. Mimo UPC jde u nds napf. jest¢ o Airwaynet. Pak zde jsou jesté OSP
[Poskytovatelé online sluzeb - Online service providers], ti mimo pfipojeni k internetu
nabizeji za poplatky také soukromé sité, jejichz sluzby a obsahy jsou viditelné pouze pro
platici ¢leny. Sem patii napt. Microsoft Network [Afuah, Tucci, 2003: 22-24].

Tteti skupinou jsou Dodavatelé (Suppliers). Prvni kategorii jsou Vyrobci obsahu
(Content creators). Ti funguji v odvétvi tvofeni novatorskych a zabavnych obsahtl, takovy
obsah nabyvéa mnoho forem, napft. text, videa, hudba, hry apod. Jsou to vlastnici a vyrobci
intelektualniho kapitalu [Afuah, Tucci, 2003: 25]. Sem patii v praci zkoumana komunita
online podnikatelti, jelikoz ti tvoii predevSim informacni, zdbavnd videa. VétSim
prikladem muze byt Walt Disney.

Druhou kategorii jsou Dodavatelé¢ softwaru (Software suppliers). Ti vytvareji
software, to jsou napf. programy procesujici psani slov (Word), operac¢ni systémy,
databaze, software pro elektronicky obchod a mnohem vice, tento software, vétSinou po
balickdach o vice programech, prodavaji firmam i domécnostem. Patii sem napf.
Microsoft. Posledni tfeti kategorii jsou Dodavatel¢é Hardwaru (Hardware suppliers). Ti
zase vytvareji stolni pocitace, notebooky, tablety, veskeré ty viditelné materialni potieby,
které potfebujeme pro pfipojeni k internetu, patii sem tedy i routery. Takovou firmou je

napi. Hewlett-Packard [Afuah, Tucci, 2003: 25-28].



Vyse zminény teoreticky piehled zahrnuje opravdu vSechny komponenty, které
maji co do ¢inéni se siti, jedna se o obecné uzndvany piehled, piesto bych rada zahrnula
1 shrnuti mensiho rozsahu, ur¢ené pro mensi podnikatele, a také novéjsiho data. Nazvy
modelt jsou zde jiné a rozdéleni je jinak pojaté. Nejedna se o oficidlni rozdéleni, vSak
podle mého nazoru, toto rozdéleni detailnéji odrazi redlné moznosti pro obycejné lidi.

Podle DailyBlogTips patfi mezi ty nejrozsifenéjsi a vSeobecné uznavané za
nejefektivnéjsi podnikatelské modely: Podnikatelsky model elektronického obchodu
(The eCommerce Business Model), Model podnikani na volné noze (The Freelancing
Business model), Konzulta¢ni podnikatelsky model (The Consultant Business model),
Podnikatelsky model digitadlnich produktt (The Digital products Business model),
Pfidruzovaci podnikatelsky model (The Affiliate Marketing Business model),
Podnikatelsky model piedplaceni (The Subscription Business model) a Podnikatelsky
model platebni brany (The Paywall Business model) [DailyBlogTips, 2014: online].

Prvni zminény model byl Podnikatelsky model elektronického obchodu. Podstata
tohoto modelu je prodej zbozi na internetu skrze internetovou stranku. Nejvetsi znamou
platformou, které funguje na zékladé tohoto modelu je Amazon (tento model je stejny
jako kategorie Elektronického obchodu v piedeslém rozdéleni, vSak dale tento model
obsahuje jiné kategorie). Tento model samotny se dale d€li na Jedina znacka (The Single
Brand), Obchodni platforma (Marketplace), Vertikalni obchodni platforma (Vertical
Marketplace), Komunitni obchodni platforma (Community Marketplace), Rychlo-prode;j
(Flash Sell), Personalizace (Personalization), Imaterialni se stava fyzickym (Immaterial
going Physical), Facebookové nebo socialni komerce (Facebook or Social Commerce).
Model Jedina znacka je, kdyz se urcitd znacka rozhodne spustit své vlastni stranky a
nabizet své zbozi. Napftiklad online obchody znac¢ek Louis Vuitton, Gucci apod. Model
nazvany Obchodni platforma je v podstaté obchodni internetovy dim, kde najdete
vSemozné zbozi v§emoznych znacek. Sem naptiklad patii zminény Amazon, v minulosti
napiiklad Target (Cesky ekvivalent je napt. Alza, ackoli na Alze nejde zakoupit vSechny
druhy zbozi, Ize zde nakoupit pfedméty riznych znacek). Vertikalni obchodni platforma
je to samé jako Obchodni platforma, ovsem je zasvécena pouze jedné kategorii. Naptiklad

pouze boty (platforma Zappos). Komunitni obchodni platforma je zase zasvécena
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uréitému zivotnimu stylu, naptfiklad ModCloth, ktery nabizi Retro/Indické/Vintage
obleceni (u nds je jedna napi. o Sportisimo, ktery nabizi jen sportovni potieby). Rychlo-
prodej je vytvafeni poptavky vytvofenim limitovanych sérii zbozi nebo moznost nakupu
zbozi omezeného casovou linii. VétSinou se tento model soustfedi hlavné na modu.
Personalizace neni ani tak druhem online podnikéni jako spi§ moznym rysem jakéhokoli
vyse zminéného druhu platformy. Jde o to, ze zbozi mlzete v ramci ndkupu zménit podle
vasSich osobnich potieb. Napiiklad si 1ze koupit na zakdzku vytvoreny Apple nebo Dell
pocitac¢, kde budou vyryté vase inicidly apod. Imaterialni se stava fyzickym. Jinymi slovy
vy néco navolite na internetu a elektronickou verzi pak objednate a ta vam pfijde ve
fyzické forme postou. Dobry piiklad mtze byt Shutterfly nebo foto.com, kde se vytvari
digitalni alba, kalendafe apod. a ty pak dostanete ve fyzické formé. Facebookova nebo
socialni komerce. Jde v podstaté o to, ze firma da svou prodejni nebo fanouskovskou
stranku na néjakou uspésnou socidlni sit’ nebo jinou platformu a tam nabizi své produkty
apod. Naprtiklad skrze Facebook je naprosto bézné, ze firmy propaguji rizné slevy a
nabizi slevové poukazky. Tak pfesné tohle je Facebookovd nebo socidlni komerce
[Myndset, 2016: online].

To bylo zdlouhavé o prvnim modelu, pojd'me se ted’ podivat na Model podnikani na
volné noze. V tomto piipadé je nutné, aby podnikatel, tedy clovek, ktery chce
s podnikdnim zacit, mél co nabidnout. Pokud jste naptiklad dobti s Photoshopem, nebo
umite dobie néjaky jazyk, jednoduSe nabidnete své sluzby na internetu, pak cekate na
objednavky — muizete vytvaret napiiklad ilustrace, webové stranky, knihy, pieklady, tyto
produkty pak prodavate na platformach jako je napt. Fiverr.com [DailyBlogTips, 2014:
online]. Tento typ je zajimavy hlavné svou rychlosti a témét nulovou pocatecni investici.
Investici je zde hlavné vynalozeny cas, penézni investice je v podstaté dobrovolna.
Jednoduse feceno klient si objednd a vy vytvoftite produkt.

Konzultacni podnikatelsky model. Tento model je velmi podobny modelu
predeslému, rozdil vSak spociva v tom, ze role podnikatele spo¢iva v nabizeni dohledu,
rad, fizeni klientl, namisto pfimého tvotfeni projektu/produktu. Chce to specifické

dovednosti, které mohou organizace vyuzit ku svému prospéchu, a bez kterych by
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vysledki nedosahly [DailyBlogTips, 2014: online]. I podle tohoto modelu poskytuje
koucovani (mentoring) velka ¢ast zkoumané komunity.

Podnikatelsky model digitalnich produktii. Tohle je model, o kterém ptevazné bude
moje bakalafskéd prace, jelikoz vétSina ¢leni mné znamé komunity, se zabyva praveé
prodejem informaci, a pfesné¢ o tom tento model je. Kli¢em je védét n¢jaké informace,
které 1idé chtéji slySet a hledaji je. Neni nutné védét néco, co nikdo jiny nevi, dulezity je
zpusob piedani informaci, ktery musi byt zajimavy, zabavny a k véci. Pointa je vytvofit
néjaky produkt, ktery pak muizete umistit na platformu a prodévat. Rozdil oproti Modelu
podnikéni na volné noze je ten, ze zde vytvorite jeden produkt a ten prodavate dokola,
neustale, mate produkt s neumirajici hodnotou, u Modelu podnikani na volné noze musite
na zakazku neustale vytvaiet nové produkty podle objednévek. Nejzndméjsi stranka, kde
k prodeji informacnich produkti dochazi je Udemy.com.

Pro doplnéni bych rada vysvétlila, co vlastné minim slovem produkt, jelikoz toto
slovo pouzivam v praci neustale. Produkty, které vytvaii zkoumand Mastermind skupina
jsou internetové kurzy. Jednd se o informacni videa na né&jaké téma, napt. pouzivani
socidlnich siti a ziskdvani odbératelli, informace o nejlepSich zpisobech vytvoreni
zivotopisu, informace o socidlnich dovednostech, jak byt sebevédomi, rady ohledné
vztahti apod. Moznosti jsou tisice. Dalsi produkty mohou byt pieklady (Model Na volné
noze) E-knihy, webové stranky, Sablony pro PowerPoint prezentace a dals$i. Zkoumana
skupina se zabyva také zminénym koucovéanim, ¢ili vedenim méné zkuSenych, predevsim
vsak tvorbou kurzl. V ptiloze nabizim odkaz na jeden takovy kurz.

Ptidruzovaci podnikatelsky model. Tento model funguje pro lidi, ktefi nechtéji ztracet
Cas vytvarenim né&jakého obsahu. Principem je propagovat cizi produkt a dostat pak
procenta z prodeje [DailyBlogTips, 2014: online].

Podnikatelsky model predplaceni. Uspésné podnikani na zakladé tohoto modelu je
snem spousty lidi. Jde o to ziskat dostatek lidi, ktefi se ptihlasi k odbéru materialu, ktery
nabizite. Lidé pak mési¢né plati urCitou ¢astku, aby méli pfistup k obsahu. Ptikladem
muze byt Netflix [DailyBlogTips, 2014: online].

Podnikatelsky model platebni brany. Tento model se stavd velmi populdrni na

riznych medidlnich strankach atd. Pointou je dat pfistup k ur¢itému mnozstvi materialu
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zdarma. Zékaznika navnadit. Od urcité miry pak ale zdkaznik musi pro ptistup ke zbytku
materidlu zaplatit. Tento model napi. provozuji stranky The New York Times
[DailyBlogTips, 2014: online].

Nutno podotknout, Ze spousta online podnikatelti modely kombinuje. Neni napt.
problém poskytovat jak produkty, tak informacni sluzby, tak profesionalni rady.

Zminéné modely neoficidlniho rozdéleni jsou hodné zamétené na jednotlivce, ve
vétsSiné vyse zminénych modell lze zacit fungovat, aniz by ¢loveék potteboval velké
pocatecni investice. Znovu vSak podotykam, Ze se nejednd o oficidlné uznané¢ modely.
Podle mého nazoru vsak 1épe odrazeji pozadi online podnikéni, ve kterém se pohybuji a

ze kterého vychazi tato prace, proto jsem povazovala za dualezité, i tyto modely zminit.

Pro ilustraci objemu penéz, ktery se odvétvi internetovych ndkupii toci, prikladam
graf (2.4.1.), kde je znazornéno mnozstvi pencz, které se na zéklad¢ utrat v minulych
letech oc¢ekava, ze utrati jeden nakupujici na internetu béhem celého roku 2015. Jedna se
o graf zaméfeny pouze na nadkupy v ramci modelu Elektronického obchodu. Graf

vytvotila spole¢nost Statista’s Digital Market Outlook” [Statista, 2016: online].

Na grafu (2.4.1.) je jasn¢ vidét, ze nejvic online utraceji Americané a AngliCané,
domnivam se, Ze to ma co docinéni s faktem, ze nejrozsifenéjSim jazykem pii tvorbé
produkti je pravé angli¢tina. Tento graf byl vytvofen na zdkladé utrat zakaznikl

z minulych let, nejedna se tedy o slepé udaje.

5 https://www.statista.com/chart/3790/e-commerce-revenue-per-online-shopper/
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2.4.1. Graf1 - Ocekavana utrata jednoho nakupujiciho

Ocekdvané utraty na jednoho online nakupujiciho v
ramci Elektronického obchodu pro rok 2015
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Dale bych rada ptilozila graf (2.4.2.), kde je zndzornén rast poctu uzivatelll internetu
b&hem uplynulych let. Graf je k dispozici na strance internetlivestats.com®. Podle

informaci ma momentalné 46% obyvatel svéta ptipojeni k internetu, v roce 1995 to bylo

http://www.internetlivestats.com/internet-users/
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méng, neZ 1%. Cisla se rapidné zacala zvySovat mezi lety 1999 az doted’ (2016). Prvni
miliardy bylo dosaZeno v roce 2005, druhé v roce 2010 a tfeti v roce 2014 [Internet Live

Stats, 2016: online].

2.4.2. Graf 2 - Rust uzivatela internetu od roku 1993 do roku 2014
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2.4.3. Tabulka 1 — Pocet uzivateli internetu vs. populace

UZivatelé % z celkové Svétova Neuzivatelé R"S‘“ e Zmenva
. . zména v Roc¢ni zména ve svét.
internetu populace populace internetu o
pop %
2016* | 3,4 mld. 46.1% 7,4 mld. 4 mld. 7.5% 239 mil. 1.13%
2015* | 3,2 mld. 43.8% 7,35 mid. 4,15 mid. 7.8% 230 mil. 1.15%
2014* | 3 mld. 40.7% 7,3 mid. 4,3 mid. 8.4% 228 mil. 1.17%

Na tabulce (2.4.3.) je pak znazornén rust poctu obyvatel uzivajicich internet béhem
poslednich 3 let. V tabulce je k dispozici procentudlni a pocetni srovnani s neuzivateli
internetu, vSe vztazeno k celkové populaci. Tabulka je dostupné na stejném odkazu jako

graf 2.4.2.
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Je logické, ze ¢im véEtsi pocet uzivatelll internetu, tim lepsi prostiedi pro online
podnikatele. I kdyby pouha setina uzivatelil internetu nakupovala online, potad je to podle
téchto udajii obrovské mnozstvi lidi, navic nakup a prodej produktli neni jedinym
podnikatelskym modelem, jak jsem jiz zminila. Moznosti na internetu jsou tisice, a pokud
vezmeme v potaz fakt, kolik lidi dnes internet uziva, neni divu, ze lidé vyuZzivaji
prilezitosti a Zivi se jen pomoci pocitace a pfipojeni. Momentalné se nachazime ve zlaté
¢fe svéta internetu a zlaté éfe pro online podnikani, jehoz oblibenost neustale roste.
Celkové ze vsech téchto diivodli a mnoha vice jsem se rozhodla vyuzit mé jedinecné
prilezitosti a ze sociologického hlediska popsat fungovani jedné takové skupiny online
podnikatelti, které jsem sama soucasti.

Na konec této ¢asti bych jen rdda zminila n€kolik par dalSich zajimavych moznosti
vydélavani si penéz online. Mezi dalsi, ne tolik oficidlni, formy online podnikéni patii
poskytovani zabavy, takové podnikatele muzeme sledovat na platformach jako je

Youtube, Vine nebo napf. Instagram’.

3. Metodologie

Vyzkum probihal v nékolika fazich. Prvni fadze byla faze observacni (zGcastnéné
pozorovani), kterd probihala v ¢ervenci roku 2015 a prosinci roku 2015, kdy probihaly
jiz zminéné Mastermind akce. Dalsi faze probihala béhem 14 dni v mésici bfeznu na
hned 3 mistech Evropy. Nejvic ¢lenli komunity se nachazi v Londyné&, kde jsem svou
cestu za sbérem dat zapocala, zde jsem ziskala materidl od 5 ¢lenti. Dalsi 3 rozhovory
jsem ziskala v Amsterdamu a dalsi 2 v Praze. Vyzkum probihal formou kvalitativnich

rozhovort, kde jsem se ptala na nasledujici otazky:

" www.youtube.com je internetova platforma pro sdileni videi vefejnosti, podle poétu shlédnuti a poétu odbératelti pak tzv.
Youtubeti ziskavaji penize z reklam, dale pak mohou vydé¢lavat penize prostfednictvim propagace produkti ve svych videich. Vine
je platforma, kde tzv. Vinefi sdileji 6 sekundova videa vét§inou vtipného razu, pokud maji vysoky pocet odbérateltl, vydélavaji si
propagaci produktii ve svych videich. Pro zajimavost, dalsi platformou, kde l1ze ziskat velky obnos penéz za propagaci produkti je
Instagram. Instagram modelové a modelky jednoduse drzi na fotografii (nebo maji na sob¢) néjaky druh zbozi a v popisu fotky
produkt zmini a pfidaji odkaz.
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Zacatky
a) Jak jsi se dostal/a k online podnikani?
b) Jaké byly zacatky?
c) Jaka byla tva pocatecni investice?
d) Co byla tvoje motivace vydrzet?
e) Pomohl ti v zacatku n¢kdo?
f) M¢l/a jsi mentora?

g) Jaka jsou podle tebe pozitiva a negativa online podnikéni?

Komunita a J&
h) Jak vnimas svou situaci jako online podnikatele ted™?
1) Jak vnimas nasi skupinu?
J)  Myslis, Ze mame vlastni jazyk?
k) Pomahas rad ¢lentim zlepsit jejich business?
1) Vnimas ¢leny jako konkurenci?
m) Vnimas online podnikatele vné skupiny jako konkurenci?
n) Jak je to s pfichozimi novacky?

o) Jaka jsou podle tebe pozitiva a negativa skupiny?

Cile a uspéchy
p) Co pro tebe znamena tspéch?
q) Jaké jsou tvé cile v online podnikéni?
r) Jaky je tvlj vydélek oproti byvalé praci ted’?

s) Je celkové téma vydélku tabu mezi online podnikatele?
Takto byly otazky poskladané v bieznu pfti rozhovorech. Na zaklad¢ odpovéedi byly

otazky s analyzami sefazeny do skupin Zacatek, Fungovani a Ukonceni. Docilila jsem

tak lepsi posloupnosti.
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3.1. Vybér

3.1.1. Respondenti

Respondenti byli muzi od 24-28 let. Jak jsem jiz zminila, 5 z nich se nachéazelo v
Londyné, 3 v Amsterdamu a 2 v Praze. VSichni respondenti zodpovédéli vSechny otazky,
dokonce 1 otazky tykajici se pfijmu (otdzka r). Se vSemi respondenty byl vyzkum
provadén na tzv. neutrdlnim uzemi, tedy na miste, kde ani jeden z nas nebyl ,,doma*,
rozhovor probihal v kavarné, restauraci ¢i v parku. V priméru probihal rozhovor kolem
40 minut az hodinu.. Kazdy z respondentli je ¢lenem zminované skupiny, kterd potada
Mastermind akce, kazdy z nich provozuje urcity druh online podnikani, nejcastéji se vSak
jedné o publikovani informacnich kurzl, pieklady a koucovéani. I slozeni vzorku bylo
podle mého nazoru zajimavé, n€kteti jsou mentoti téch druhych, nékteti spolu bydli,
ncktefi jsou ve skupiné déle oproti ostatnim. Nékteii se do skupiny dostali ndhodou,
néktefi patii k tzv. jadru, a jsou ¢leny od samého zacatku. Riiznorodost je tedy velka, coz
pro mé zkoumani bylo vyhovujici. Pro co nejlepsi popsani online podnikani a jeho ¢asti
Podnikatelského modelu Tvlrcti obsahu a zjisténi spojujicich faktori je rtiznorodost
zadanad a troufdm si fict i nezbytnd. Bohuzel se mi nepodafilo vyzpovidat Zeny
podnikatelky, bohuzel jich ve skuping je mélo (2) a zddna nebyla k dispozici.

Respondenty budu nazyvat pouze ¢isly od ,,1* po ,,10%, byla jim slibena anonymita.

3.1.2. Zpisob vybéru

Vybér byl zamérny, tcelovy, jelikoz jsem se zaméfovala na urcitou komunitu lidi v
mé blizkosti. V kvalitativnim vyzkumu je tieba vybrat misto vyzkumu (ptipady), klicové
informanty, sledované udalosti, analyzované dokumenty [Hendl, 2006]. V mém ptipadé
se jednalo o komunitu online podnikateld, sledovanou v jejich pfirozeném prostiedi
(Mastermind akce), pfi interakcich, zaclenovani novych c¢lent atd., v§e doplnéno o
studium materiali o online podnikani, jeho modelech a dalsich, pro mé pouzitelnych

témat, prevazné pak samoziejmé sociologického razu.
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Muj soubor byl homogenizovany, vSechny respondenty a ostatni prvky vyzkumu

spojoval element pozadi online podnikani a podobného provozovaného modelu.

3.2. Sbér dat

Tato prace je ptipadovou studii. V piipadové studii jde o studium velkého mnozstvi
dat ziskanych od jednoho nebo n¢kolika malo jedinct, jde o zachyceni slozitosti piipadu,
o popis vztaht v jejich celistvosti. Predpoklada se, ze diky prozkoumani jednoho ptipadu
lIépe porozumime jinym piipadim [Hendl, 2005: 104]. V knize Kvalitativni vyzkum:
zakladni metody a aplikace od Jana Hendla se pise o 5 druzich ptipadové studie. Z diivodu
vyse zminéné problematiky definice Socidlni skupiny jsem byla na vazkach, zda sviij
vyzkum oznacit jako Studium komunity ¢i Studium socialni skupiny (2 druhy ze
zminénych 5), vSak po hlub§im prostudovani jsem dospéla k zavéru, ze tato prace je
Studiem komunity.

Pro ziskani materidlu jsem pouzila dvé metody ziskévani kvalitativnich dat. Prvni
bylo oteviené¢ zucastnéné pozorovani, dalsi pak byly kvalitativni rozhovory. Typ
kvalitativniho rozhovoru jsem podle knihy Jana Hendla definovala jako Rozhovor podle
navodu, pti kterém se rozhovor drzi seznamu otazek/ témat, jez je nutné béhem rozhovoru
probrat. ,, Tento ndvod ma zajistit, Ze se skutecné dostane na vSechna pro tazatele
zajimava témata.“ [Hendl, 2005: 174]. Tento druh rozhovora byl podle mého nézoru
vhodny diky volnosti, kterou poskytuje. Respondent mé prostor zabihat do podrobnosti a
vypravét, i zabéhnout mimo. Rozhovor si vSak stale udrzuje strukturu pomoci navodu,
tedy jsem m¢éla jistotu, ze se na vSechny otazky dostane. Tento fakt byl pro m¢ dilezity,
jelikoz pro popsani fenoménu bylo dilezité obsdhnout SirSi pojeti problematiky.

Pozorovani probihalo dvakrat na akci zvané Mastermind v roce 2015. Prvni probihalo
v Cervenci a trvalo zhruba tyden, druhé zacastnéné pozorovani probihalo na Silvestra, téz
zhruba tyden. Pro mé jako vyzkumnika se jednalo o skvélé obdobi, jelikoz v Cervenci se
k ndm pfipojil nadSeny novacek, ktery se hned pro online podnikéni nadchl. V prosinci
se k nam pak pfipojil jeho kamarad, ktery zacal podnikat kratce na to s nim. Zaroveil na

akci n¢kolik ¢lent nedorazilo, bylo zajimavé sledovat reakce ostatnich. Ziskala jsem tedy
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pomoci pozorovani jednani cenny materidl tykajici se fungovani, vztahd, koucovani,
sport a konsensti, béznych interakci apod., ale hlavné jsem ziskala material tykajici se
vstupu, piijeti a zaclenéni novych ¢lentl a ¢aste¢ného vystupu v podobé vynechani akce.
Rozhovory probihaly v bieznu v rozpéti zhruba 14 dni. Casovy usek byl idealni,
jelikoz v této dobé jiz doslo k plnému zaclenéni novacki, dokonce novacei ziskali
mentora a zacali s nim bydlet (skupina z Amsterdamu), bylo tedy mozné ziskat material
Cerstvych zazitka od téchto ¢lend a ziskat tak velmi kvalitni data. Rozhovory jsem se
snazila vést na neutralnim uzemi, coz se mi ve vSech pfipadech podatilo. Neutralnim
uzemim myslim misto, které neni ani domov respondenta, ani domov tazatele. Na domaci
pud¢é mize dochazet k nezadouci situaci, kdy ten, kdo je doma, ma pocity nadfazenosti,
kdeZzto druhy se neciti v nezndmém prostiedi a v podfazené pozici komfortné. Ziskany
material pak neni tak kvalitni. Zadouci situace je ta, kdy je prostiedi pro oba aktéry
neutrdlni, tedy ne domaci. Takové prostiedi je napt. kavarna, park nebo restaurace.
Rozhovory probihaly pouze za pfitomnosti mé a mého respondenta, snazila jsem se
eliminovat veskeré rozptyleni. Déle nasledovalo ¢teni otdzek. Respondenti byli velmi
komunikativni, podle mého nazoru ptispél fakt, ze nejsem cizi, ale jsem prave také clen
komunity. Pokud nastala situace, ze se respondenti zacali ztracet a zaboCovali do jiného
tématu, navedla jsem je opét otazkami k jadru véci. Rozhovory trvaly 40 minut az hodinu.
Respondenti odpovedéli na vsechny otazky, dokonce vSichni respondenti odpovédéli i na
otazky tykajici se vydélku, opét jsem nazoru, ze pomohl fakt, ze jsem soucasti komunity,

panovala zde dlvéra, Ze informace nezneuziji, také pomohl fakt slibené anonymity.

3.3. Okolnosti vyzkumu

Vyzkum probihal podle planu, zadné neplanované okolnosti se neobjevily. Na akcich
Mastermind vs$e probihalo, jak jsem oc¢ekavala, doslo pouze k mensim konfliktiim, které
vSak nemély nic co docinéni s online podnikdnim. Zajimavou okolnosti byla
nepiitomnost Gspésného clena komunity na letnim Mastermind, tento ¢len dorazil az na
zimni Mastermind, bylo zajimavé sledovat, jak se ostatni chovali v jeho pfitomnosti/

nepiitomnosti.
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Jedinou vylozené nevyhodou pii vyzkumu bylo cestovani za respondenty do jinych
statl, rozhovory pres internet se mi nezdaly dost kvalitni, k pozorovani pfece jen dochazi
1 béhem interakce samotné a pfenos pres programy poskytujici vizudlni kontakt byva

zpozdény. Dala jsem tedy piednost vycestovani, aby byly rozhovory co nejkvalitnéjsi.

3.4. Zpracovani materiali

Nejdiive dosSlo k tzv. fixaci dat, co se tykd terénnich poznatkii z otevieného
zucastnéného pozorovani, tato data jsem zaznamenavala v bodech do pocitace, snazila
jsem se provadet tento zapis kazdy vecer nebo po kazdém zajimavém poznatku. Fixace
dat pro rozhovory byl audiozdznam, ktery jsem pak piepsala do Microsoft Word formatu,
abych nasledné s daty mohla pracovat a analyzovat je.

Ptepsana data byla nejdiive podrobena redukci prvniho fadu, kde doslo k odstranéni
nepodstatnych ¢asti, jako je tzv. slovni vata ¢i vyrazy narusujici plynulost. Pak dochazelo
k barveni textu a kodovani. Pti kodovani jsem prevadéla text do vyznamovych jednotek
a jednotkam ptisuzovala ndzvy, pak jsem vytvarela trsy na zaklad¢ podobnosti (tematicky
trs, Casovy trs, prostorovy apod.) Vyhledavala jsem opakujici se vzorce, témata a
struktury. Také jsem se pokousela o odhalovani ovliviiujicich spole¢nych faktorti. Timto
zpusobem jsem nachdzela potfebné spojitosti a zajimavosti v datech, diky kterym jsem
byla Iépe schopna pochopit a zjistit, zda se mezi daty ukryva n¢jaky vzorec, ktery ¢lenové
komunity dodrzuji, at’ uz by se tento vzorec tykal celkové zacatka s online podnikanim,

mentorl, naplné prace, €i prosté jen vyznamil véci, zpisobu mysleni (tzv. Mind set) apod.

3.5. VSeobecny prinos vyzkumu

Ackoli podle grafii a vSech informaci je svét internetu pfistupny stile vétSimu
mnozstvi lidi, svét online podnikatelii nikoli. Na internetu existuje spoustu navodi, jak si
zalozit své podnikdni, uspéSni nabizeji mentoring, ovSem jen mdalokdo ma pfiistup
k realnému, syrovému svétu podnikateltl, kdyz jsou v pratelském prostiedi, bez obalu a

pfirozeni. Ja tuto moznost dostala.
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Nejen, ze se jedna o podnikatele, ale hlavné se jedna o komunitu, kterd funguje v jinak
konkurence a her plném prostiedi. Pfesto komunita funguje a oplyva vysokym stupném
uptfimnosti a divéry. Jak dokéazi v takovém prostfedi fungovat, jak udrzuji pratelské
vztahy a pfesto své podnikéni uspésné. Co jsou ta pravidla a ta spojeni, kterd je drzi
pohromadg.

Pfinosem podle mého nazoru je sociologicky pohled do komunity, kam neni lehké se
jen tak dostat. Na zékladé moji prace ziska Siroka verejnost ndhled do fungovani pratelsky
zalozené komunity v jinak konkuren¢nim prostfedi. Jini lidé budou schopni prevzit
informace a dal je rozvijet, moznd dokonce aplikovat. Jini mohou praci dokonce vyuzit
jako zaklad pro rozvoj vlastniho online podnikdni, vytvofeni komunity nebo dokonce
Mastermind skupiny. Celkové prace pfiblizi online svét vetejnosti — konkrétné jiz
zminény Podnikatelsky model Tvilirct obsahu, jelikoz shrnuje dulezité informace o online
podnikatelském svéte, jeho modelech a poskytuje detailnéjsi prehled Siroké vetejnosti
dostupnému modelu Tvilrct obsahu. Muze poskytnout i zaklad pro jiné prace, které se
chtji do vétsi hloubky vénovat podnikatelskym modeltiim, pfistupu podnikateld,
psychologii jimi vyuzivané, vlivu online svéta apod. Podle mého nézoru je dulezité jit
s dobou a tato prace poskytne minimaln¢ dobry zéklad védomosti o svéte, ktery je vetsi,

nez si vétsina lidi mysli a hlavné — stéle roste.

3.6. Cile

Cilem prace je ziskat co nejkvalitn€jsi data od komunity online podnikatelt, ktera
pomohou pfiblizit fungovani specifického odvétvi online svéta. Cilem je povrchovy
deskriptivni popis online svéta, jako takového, ale hlavné jeho specifické ¢asti, ktera je
oteviend Siroké vetejnosti, a kde se vefejnost mize realizovat i bez nutnosti velkych
pocatecnich investic — Modelu Tviirct obsahu. Pro¢ je toto cilem? Protoze v dnesni dobé
se mladi lidé Cast€ji rozhoduji pro alternativy ke klasickému zaméstnani. Mladi lidé,
pfesn¢ jak popisuje Bauman ve své knize Tekuta modernita, ztraci jistotu a viru

v dlouhodobost zamé&stnani [Subrt a kolektiv, 2013: 242]. Svét internetu je obrovskou

moznosti pro kazdého. Jak vySe ukazuji grafy (viz. str. 15 této prace), pocet uzivateli
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internetu neustale roste a s vét§Sim mnozstvim uzivatelll, rostou exponencialné moznosti,
presto vétSina lidi o online svété stdle nema dostatek informaci. Tato prace poskytne
potiebné informace pro pochopeni fungovani urcitého, vetejnosti podle mého nazoru
snadno dostupného, modelu online podnikani skrze urc¢itou skupinu online podnikateld.
Tato skupina tvoii komunitu vzdjemné pomoci a podpory. J& mam pfilezitost tuto jinak
tézce dosazitelnou komunitu vyzpovidat a ziskat tak informace pfimo z centra déni. Diky
tomu budu schopna nashromazdit kvalitni data a popsat vztahy, spojeni, vnimani
konkurence a clend, strategie podnikani, koucovani apod. Informace vyuziji pro
vytvofeni schématu fungovani komunity online podnikéni v online svété, stejné jako jeji
pozici. Tato prace z mého hlediska poskytne piehled fenoménu, ktery je vEtsi, nez si
spousta lidi uvédomuje, a o kterém je jen malo ucelenych praci, které by fenomén popsali
nejen z hlediska funkénosti, ale také z hlediska sociologického a redlného, ptimo z centra

déni. Ja se o takovy popis pokusim.

Shrnuti cil
- Popis online podnikatelskych modelt
- Prakticka ukazka modell v praxi (aplikace na komunitu)
- Analyza prostiedi komunity
- Analyza za¢atkd, vnitini motivace, role mentora, vztahi, cila
- Analyza vnimani konkurence externi i uvnitt komunity
- Analyza vnimani Zen ve skuping, jejich pozice v online svété
- Analyza samotného podnikani komunity
- Pokus o nalezeni vzorcii pro chovani online podnikatelt
- Pokus o nalezeni vzorct strategii ohledn¢ podnikani
- Ziskéani dostate¢ného mnozstvi kvalitnich dat pro uceleny popis tohoto odvétvi
online podnikdni (Podnikatelského modelu Tviircti obsahu)
- Zakomponovani tohoto odvétvi do online svéta

- Analyza individualismu v rdmci komunity
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3.7. Hypotézy

Sama ocekdvam, ze rozhodnuti délat online podnikani souviselo bud’ se Spatnou
finan¢ni situaci nebo uvédomeénim si v zaméstnani, ze to neni to, co chtéli respondenti
délat, ¢i kombinace téchto dvou. Ocekdvam, ze poté hledali néjaky zivotni smysl a nasli
ho v tomto odvétvi, kde nebyla potieba velka investice (bavime-li se o Podnikatelském
modelu Tvlrct obsahu, ktery vétSina respondentt praktikuje — ke koucovani se logicky
dostali pozdéji po nabyti zkusenosti). Myslim si, ze fakt, ze drzi komunita pospolu je diky
stejnému tzv. Mind setu, coZ znamend nastaveni mysli, tedy stejny/podobny zplisob
mySleni. Myslim si, ze konkurenci neberou v potaz, upfimné si myslim ze si radi
pomahaji, protoze to miluji, zdroven mohou spole¢né pak bydlet s lidmi, co dé€laji stejné
véci, zaroven online svét je tak velky, Ze je dost pro vSechny, pokud je nékdo lepsi, snazi
se od tohoto ¢lovéka inspirovat. Dale si myslim, Ze rozhodnuti délat online podnikani
souvisi hodné s moderni dobou a jejimi trendy. Cestovani, vidét svét, potkat co nejvic
lidi, to je sen dnes téméf kazdého mladého ¢loveka a online svét to poskytuje. Myslim si,
ze v ramci komunity existuji ur€ita pravidla. Déale bude zajimavé popsat vnimani Zen ve

skupiné z pohledu muzd.

4. Analyza dat a vysledky

4.1. Zucastnéné pozorovani — analyza

Z\castnéné pozorovani probihalo dvakrat po dobu jednoho tydne, a letni Mastermind

akci a na zimni Silvestrovské Mastermind akci.

4.1.1. Letni a Zimni Mastermind

Letni Mastermind byl zajimavy hlavné proto, ze na né&j ptisel tplny novacek, ktery

byl velmi zapaleny do online podnikéni. Jakmile ¢lenové zaznamenali jeho zapaleni, jak

24



si zjistuje informace, chodi na vSechny seminafe a okamzité stahuje knihy doporucené
na Cteni, ujali se ho a zacali s nim denné vasnive fesit a pomahali mu, jak zacit. Pomahali
mu psat struktury, strategie, vytvaret modely a vypisovali s nim jaké produkty by mohl
zacit tvotit podle jeho schopnosti. Na zimni Mastermind pak pfiSel kamarad tohoto muze
se stejnym zapalenim, proces se okamzit¢ opakoval v podstaté dost podobnym zptisobem,
zajimavy byl ale kontrast k dal§imu ¢lovéku, ktery dorazil na zimni Mastermind. Tento
muz se o online podnikdni nezajimal, byl pravé jeden z téch, co si prosté pfiSel uzit
Silvestra, opit se uzit si dovolenou. Nikdo tohoto muze nijak neznevyhodioval, vSichni
se s nim bavili, ale pfistup byl velmi chladny, nikdo nevyhledéaval jeho ptfitomnost, on
sam se hodn¢ distancoval, podle mého nazoru citil, Ze neni na stejné vin¢. Velmi Casto
byl uplné mimo se svou pftitelkyni, napt. pii spolecném ob&d¢ sedeli jinde, apod. Kdezto
novacek, ktery byl velmi zapaleny, byl vzdy v centru déni a kazdy ho zahrnoval
informacemi, jak a co délat.

Zajimavé také bylo, ze opravdu vsSichni se t&Sili na prezentace, ovSem kazdy se
vyjadrtil, ze je nutné prezentace nemit cely den a také si uzit jeden druhého (pfipominali
tim predeslé akce, kde Casto byl veskery Cas vénovan prezentacim). Prezentace se pak
vedly pfevazné o strategiich tvorby produktu, jak uSetfit ¢as, jak byt produktivni, jak se
vyhnout prokrastinaci, jak produkt ud¢lat zajimavy pro zdkaznika, jak se s tvorbou moc
nepdrat, jak si rozvrhnout ¢as apod. Déle se promitaly ¢asti z nové publikovanych kurzi
Clenii a davaly se zpétné vazby, co pristé ude€lat 1épe. Této faze se vzdy neucastnili
nezainteresovani lidé, ktefi se na Mastermind pfipojili, Casto se také netiCastnili partnefi.
Ostatni zlstali. Bylo ocividné, Ze kazdy, kdo se o online podnikani zajima, bere jako
jistou povinnost a vyjadieni ucty zlstat na prezentaci ¢lena. Jak jsem vypozorovala, nikdy
se nestalo, Ze by se podnikatelé nezucastnili seminafe Clena, ackoli se jednalo o téma,
které tfeba ani neni moc spojené s online podnikdnim. Pro odlehceni situace se Casto
vedou i prezentace na zajmova témata. Na letnim Mastermindu zaznéla napf. i prezentace
o fitness nebo o podptirnych piirodnich substancich, které nastartuji mozek.
nedorazil. Zajimavé bylo, ze reakce ¢lenll nebyla ani tak zklamanim, ze se nedozvi nové

informace tykajici se jeho podnikéni, ale zklaménim, Ze neuvidi svého kamarada. Nikdo
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z ptitomnych, az na jednoho, nahlas netekl, ze ho mrzi, Ze ¢len nedorazi, ale vypozorovala
jsem, Ze s tim vyrovnani vSichni nejsou. Casto napf. tohoto &lena parodovali, mluvili o
ném, posilali mu opilecké hlasové zpravy, kde mu nadavali, ze nepfijel. Tento ¢len pak
na Zimni Mastermind pfijel a vyslechl si (v legraci podané), jak o moc pfisel a jaky je
hlupak, ze takovou akci vynechal, a ze zklamal. Toto ,,zachdzeni vSak trvalo pouze par
hodin po jeho piijezdu, jelikoz se na n¢j samoziejmé vSichni tésili. Tedy po par hodinach,
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kdy jsem zaznamenala jisté ,,ukonceni trucovani®, v§e opét nabehlo do normalu.

Na letnim i zimnim Mastermindu pak probihaji soutéze, kdy nejbohatsi ¢len skupiny
velmi ¢asto vypise finanéni odménu tomu, kdo dokaze napt. vytvorit béhem Mastermindu
produkt. Podminky jsou vzdy velmi nesnadné, ale odména vysoka. Tato strategie je
uréena proto, aby lidé s vyrobou produktd zacali, ackoli by totiz produkt na akci
nedokondili, pofadd udélaji obrovsky kus prace a mohou na n¢j doma navézat. Tady je
krasné vidét, jak podpora mezi ¢leny vypada. Nejbohatsi ¢len se snazi tzv. ,,nakopnout*
ostatni, aby piekonali svou lenost a pohodlnost a opravdu ze sebe vydali to nejlepsi. Tato
forma motivace opravdu funguje, jesté nikdo sice nikdy nevyhral, ale vzdy kazdy zvladl
vytvoftit takovou ¢ast produktu, ze bylo lehké pak praci doma dokoncit a novy produkt
byl na svéte.

Zajimavé bylo pozorovat ¢leny, kdyz se poziel alkohol. Nasledovalo nékolik fazi.
Prvni faze byla zvySena podnikatelska aktivita, vSichni sed€li se sklenici u stolu a
konzultovali, kdo ma jaky ndpad, kdo chce byt jako kdo, kolik kdo vydélal. Poté nastala
faze odreagovani, kdy se z tématu podnikani jemné svezli k tématu Zeny a cestovani a
celkové zivot. Pak se vétSinou §lo spat nebo tancit. OvSem nastala i situace, kdy se muzi
opili moc. Tuto fazi zminuji, protoze bylo zajimavé sledovat, co to v nich vyvolalo. Dva
alfa samci, ktefi vydélavaji nejvic se zacali hadat. Téma hadky bylo naprosto
bezptedmétné, zdalo se spis, ze jde o egoistickou zalezitost ,.kdo je lepsi“. Mym ndzorem
tedy je, ze ackoli s jasnou mysli se vSichni podporuji a pieji si to nejlepsi, hluboko uvnitt
potad tkvi silna rivalita, ktera se projevi, kdyz je jasnad mysl ovlivnéna alkoholem.

Zajimavou motivacni strategii, kterd se odehrdva na kazdém Silvestrovském
Mastermindu je také rekapitulace roku, kazdy ¢len udela na zacatku ledna nahravku, kde

popise sviij aktudlni stav psychicky i financni a cokoli jiného, co ho napadne a pak
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v prosinci se tyto nahravky pousti vS§em pfitomnym nahlas v jedné mistnosti a analyzuje
se, jaky je stav Clena ted’ po 12 mésicich. Pokud stav je stejny, nebo horsi, nikdo ¢lena
nezesmesnuje, prosté se jen pracuje na planu, jak to zmenit, do této motivace se zapoji
vsichni. Pokud je zde vidét progres, ¢lenovi se samoziejmé pogratuluje, ale opét se prosteé
jen jde vypracovat dalsi plan, aby se Clenovi vedlo jesté 1épe. Je zajimavé, Ze cely tento
proces, hlavné poslech nahravky z ledna, je doprovazen velkymi psychickymi vykyvy,
vétSina respondentll uz si nepamatuje, co vlastné nahréla a kazdy z nich pfi poslouchani
své nahravky ventiloval sviij stres néjakym zptisobem, nikdo nebyl v klidu. Bud’ méli
hlavu v dlanich a zaviené oci, nebo radéji odesli z mistnosti (¢len samotny pfitomen ani
byt nemusel, §lo o zpétnou vazbu skupiny jako objektivnéjsiho faktoru), nebo se objimali
s partnerkami nebo prosté jen chodili dokola neustdle po mistnosti. Nékterym bylo i do

breku. Kazdy do jednoho vSak vzdy skoncil namotivovan a spokojen.

4.2. Rozhovory — analyza otazek

Zde bych rada popsala celkové vysledky z kédovani otazek, jedna se o sumarizované
vysledky a ¢iselné udaje odpovédi respondentti. Otazky byly srovnany podle schématu

Zacatek, Fungovani, Ukonceni.

4.2.1. Zadéatek

a) Jak jsi se dostal k online podnikani?

Vétsina respondent se rozhodla pro online podnikani v t€zké zivotni chvili. Jednalo
se z poloviny pfipadii o Spatnou finan¢ni situaci a menSiny pifipadd o tzv. syndrom
vyhotfeni v normélnim zaméstnani. Pouze z minima pfipadti se pro online podnikani
rozhodli respondenti i v situaci financné dobré a bez syndromu vyhoteni. OvSem vsech
10 z 10 respondentl jiz o podnikdni uvazovalo pfedtim a chtéli se mu vénovat v
budoucnu, vétSina respondentd vSak potiebovala ten zivotni zlom, aby se ke svému snu

odhodlali.
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Jejich pocity v zacatcich byly vesmeés stejné, vzdy se jednalo o nejistotu, strach,
vzruSeni a radost. Pfi popisovani jejich pocitli neslo, nez myslet na dilo Zygmunta
Baumana Individualizovana spolecnost. Bauman zde praveé popisuje nejistotu jako jeden
z ryst moderni doby, kdy muzi a Zeny trpi velkou nejistotou ohledné své budoucnosti,
coz vede k pocitiim az frustrace a neustalému hledani zakotvenosti [Bauman, 2004: 173].
Jeden respondent vSak opravdu piekvapil, kdyz zminil zklamani, ov§em nejednalo se o
zklaméni sebe sama, nebo z online podnikani, vSak pocit, ze zklamal rodice, jelikoz ti si
ptali, aby respondent hlavné mél zaméstnani na hlavni pracovni pomér. VSeobecné vztah
s rodic¢i hral velkou roli. Z poloviny ptipadl respondenti zminovali problémy, kdy rodice
méli strach o budoucnost svych déti a rozmlouvali jim jejich rozhodnuti. V minimu
pripadt rodice své deti podporovali, zajimavé vSak je, Zze ve vSech ptipadech, kdy se
respondenti potykali s nediivérou rodict, se respondenti shodné vyjadiili, ze méli potfebu
jim dokazat opak a o to vic se do podnikani vrhli. Celkové dokonce tito respondenti
doséhli uspéchu rychleji, nez ostatni. VSech 10 respondentti vSak vyjadfovalo velké
vzruSeni a smysl. Smysl, Ze délaji néco, u ceho opravdu chtéji ziistat a v ¢em vidi moznost
potencialniho ristu a potencidlni mistni svobodu (ze nebudou pfivazéni k jednomu
mistu).

Zajimavy fakt byl ten, Ze se online podnikani a chti¢, ho délat, Sifily metodou
sn¢hové koule. Pouze jeden ¢lovek se o n€j zacal zajimat ze své vlastni iniciativy, kdyz
zacal byt nespokojeny ve své tehdejsi praci. Zacal hledat informace o podnikani, které by
pravé bylo proveditelné z domova a nevyzadovalo pocateéni investici. Takhle se
dozvédel o podnikatelském modelu Vyrobcti obsahu (Content creators), ktery patii do
skupiny Dodavateld. [Afuah, Tucci, 2003: 25] Jeden respondent tedy s online podnikanim
a timto konkrétnim podnikatelskym modelem pfisel a zbytek se teprve pak o online
podnikéni dozvédél, jeden od tohoto jednoho zakladového respondenta a takto se to Sitilo
dal. Takto vznikla zédkladova skupina 5 lidi a na n¢ se pak ptibalovali dalsi, napf. na
raznych podnikatelskych akcich, ptes ptatele, jako pfitelkyné a piitelové, dokonce jeden
respondent se do skupiny dostal tak, ze potkal Clena skupiny na party a ten ho
mimochodem pozval na Mastermind akci a doty¢ny se opravdu objevil (ackoli to pro néj

znamenalo letét na ostrov Mykonos do skupiny neznamych lidi) a uz ve skupin¢ zastal.
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Pravdépodobnymi ptedpoklady pro zapoceti online podnikani (na zaklad¢ ziskanych
informaci) je zdjem o podnikdni obecné, dale silnd wvnitini motivace. Dal$im
predpokladem mtize byt Zivotni zlom, ktery doda potiebnou motivaci. Mlize se jednat o
predpokladem je blizka osoba zajimajici se o tento druh podnikéni. Jak jsem jiz zminila,
drtiva vétSina respondentli s podnikanim zacala diky tomu, Ze se o ném dozvédéla od

blizké osoby. Tato osoba pak poskytla respondentiim informace a pro n¢ bylo snazsi zacit.

b) Jaké byly zacatky?

Vsech 10 respondentl se shodné€ vyjadfilo, ze zacatky nebyly tézké, protoze online
podnikéni a tvorba produkti — v jejich podéani informacnich kurzl na téma napt. Jak byt
dobrym vidcem apod., neni nijak extrémné tézké, nejhorsi pry bylo donutit sama sebe
tvofit. Jelikoz online podnikani je podle respondentli hlavné o vnitini motivaci - nemate
nadfizeného, spoléhate sam na sebe. VSichni respondenti se shodli, ze opravdu pracovat
na 100% byla ta nejtézsi cast. Také se respondenti Casto potykali s nediivérou ze strany
okoli, velkou podporu pry v zacatcich nasli prave ve své Mastermind skupiné, kde vidéli,
ze toto podnikéni funguje. Polovina respondenti také méla ze zacatku tzv. mentora.
Mentor jim hodné€ pomahal psychicky i prakticky. Mentora ziskali opét v ramci
Mastermind skupiny, jednalo se vzdy o zkuSenéjsiho ¢lena.

Finan¢ni stranka se ze zacatku liSila. Néktefi respondenti se téSili vysokych ¢astek jiz
po prvnim meésici/dvou mésicich od zapoceti podnikéni, jini se vydélkl dockali az
pozd¢ji. Podle mého vyzkumu, se zde vSak nachazel vzorec. Nejvétsich castek se tésili ti
respondenti, kteti byli ovlivnéni faktory: nedtivéra rodict, zivotni zlom a vliv mentora.
Nejpomalejsi pak byli respondenti, ktefi neméli finan¢ni krizi (zivotni zlom) a postradali
mentora. Samotni respondenti si v§ak byli védomi své situace. Ti nejrychleji vydelavajici
sami tvrdili, ze v zaCatcich pracovali na 100% a sami ti nejpomaleji vydélavajici tvrdili,
ze do toho nesli naplno, vzhledem ke spousté jinym povinnostem v praci a celkove

nevelké potfebé v online podnikani zacit hned vydélavat.
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¢) Pomohl ti v za¢atku nékdo?

Jak jsem jiz zminila, polovina respondentl méla mentora, tedy tak ziskali velkou
pomoc, jelikoz hned na zacatku podnikali osvédcené kroky, které celkove vedly k vysoké
efektivité. 3 respondenti (ze zbyvajicich 5) se shodli, Zze lituji toho, ze hned na zacatku
mentora neméli a nesnazili se ho ziskat. Sami tvrdi, Ze samoziejm¢ ziskéavali rady a
informace v ramci Mastermind skupiny, coz velmi pomohlo, ale mentor jako takovy,
ktery by vylozené tvoril s nimi, toho nemé¢li. Posledni dva respondenti tvrdi, Ze by ani
ted’ mentora nechtéli, jelikoz podle jejich ndzoru je dobré, Ze se vSe naucili sami a dostali
to pod kuzi.

Velka pomoc byla Mastermind skupina. Online podnikani aktivng, rsp. tvorbu kurzii
v ramci Podnikatelského modelu vyrobct obsahu, zacali délat témét vSichni respondenti
az po seznameni se s nékym z Mastermind skupiny ¢i navstivenim Mastermind akce.
Pouze mensSina zacala s online podnikdnim jesté pied formalnim vytvofenim Mastermind
skupiny, tito respondenti se vSak shodné vyjadfili, Ze hledali pomoc v internetovych
skupinach online podnikani a Casto zadali rady po emailech, dokonce potadali hovory
ptes programy poskytujici vizual, s riznymi lidmi z celého svéta a navzéajem si pomahali.
Celkov¢ bych tedy shrnula, Ze v online podnikani je naprosto bézné a zadouci, ze si lidé

navzajem pomahaji a vyménuji zkusenosti at’ uz z o¢i do o¢i nebo po internetu.

d) Jaka byla tva pocatecni investice?

Vsichni respondenti uvedli, Ze pocatecni investice byl cas, vétSina respondenti
uvedla, Ze hned ze zacatku také investovali do dobré kamery a pronajmu natdceciho
studia. MenSina respondentii uvedla, Ze jinou investici, nez Cas, nem¢li, své prvni
produkty vytvareli na pocitaci, tedy nebylo nic jiného potfeba (zde ovSem zalezi, jaky
pocitac ¢lovek vlastni, moji respondenti méli $tésti, Ze uz vykonné pocitace vlastnili, tedy
nebylo nutné kupovat nové — pokud by vSak zadny nevlastnili, byla by po¢atecni investice
pravdépodobné zde). Mensina respondent pak uvedla, ze pocatecni investici sice byl
Cas, ale poté investovali v prib¢hu hodné, jelikoz z pouhého vytvareni online kurza (kde
zacala vétSina), se dostali hloubéji a zacali investovat do riiznych online spole¢nosti, které

zkupovali online na aukcich. N¢kteii uz dnes maji i zaméstnance, ktefi pro né vytvareji
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produkty — tedy zde je investice do zamé&stnanct a do tvorby produktd (v tomto piipadé
uz produkty nejsou pouhé kurzy, ale i webinate, kde se po internetu vede kurz zivé pro
studenty, Sablony profesionalnich prezentaci, aplikace apod.). Investice se bud’ vratit
muze, nebo nemusi, podle toho, jak se produkt bude dobie prodavat. Tento podnikatelsky
model je stale Model vyrobcti obsahu, ovsem jeho kvétnatéjsi forma.

Online podnikani celkové jde provozovat i bez velké finan¢ni pocatecni investice, coz
je podle mého nazoru diivod, pro€ je tento druh podnikéni tak atraktivni pro mladé lidi.
Dulezité je vSak investovat dostatek ¢asu a to nejen do vytvareni produktd, ale 1 do studia
materiali a knih, které se problematikou zabyvaji, davaji uzitecné a osvédcené
informace, tipy a triky. Zde se nabizi velmi zajimava myslenka, kterou jsem pochytila ja
sama na seminafi Tonyho Robbinse v Londyné¢ pro online podnikatele. ,, Lide si mysli, ze
musi mit napad, zZe musi vymyslet néco nového, aby uspéli, to je ale hloupost, dnes uz
vSechno je, je zatracené tezke vymyslet neco noveho a ziskat investory, ale presto neni
tezke vydelat penize, jednoduse vezmeéte néco starého a udélejte to lepsi. “ (Tony Robbins,
Londyn, seminaf na téma online podnikdni 2015). Takovyto seminaf je ptikladem nejen
Podnikatelského modelu vyrobcti obsahu, ale i Konzultaéniho podnikatelského modelu,
ktery byl zminén na str. 11 této prace v druhém rozd¢leni podnikatelskych modelt. Jedna

se o model, kdy lidé nabizeji konzulta¢ni ¢i mentorské sluzby.

e) Jaka jsou podle tebe pozitiva a negativa online podnikani?

Vsichni z respondenti se shodli na nésledujicich pozitivech: neustaly pasivni pfijem
z produktd, mistni svoboda (moznost prace odkudkoli), zadny nadiizeny, moznost
neustalého zvySovani svého platu (podle poctu produktll), moznost tvorby obsahu, ktery
je pro daného Clovéka zajimavy, vétSina pak uvedla také velkou diverzitu a moznost
spoluprace se svymi vzory/ptateli a flexibilni pracovni dobu.

Zaznéla vsak i negativa. Jedno z hlavnich negativ, které vétsina uvedla, bylo, ze také
hodné zalezi na §tésti. Je pry jasné, Ze ¢loveék bude vydélavat, pokud déla dobré produkty
a ma nastudované osvédcené tipy a triky, otdzkou Stésti ale je, jak uspésny produkt bude.
Jeden z mych respondentli napt. zacal vydélavat opravdu velké ¢astky jiz po uvetejnéni

prvniho kurzu, dal$i mj respondent na sviij prulom cekal celych 7 kurzl. Zalezi tedy
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hodné, jak se zrovna trefite do masové poptavky. Dalsim negativem, které cCasto
zaznivalo, bylo, Ze nevite, kdy pfestat. Respondenti uvadéli neustalou potiebu pracovat a
byt produktivni, je pry tézké vypnout, protoze v kazdé uplynulé chvili vidite ztraceny cas,
ktery jste mohli vyuzit pro zlepSeni podnikani. Vidim zde ptiklad nezakotvenosti, kterou
zminuje Bauman v knize Individualizovana spolecnost. Mluvi o tom, ze v dneSni dobé
muzi a zeny musi byt neustale v pochodu, nemaji zadny pftislib spo¢inuti nebo dosazeni
cile. Neni v dohledné dob¢ situace, kdy by si mohli ptestat délat starosti [Bauman, 2004:
173]. Pfesné to vidim v pfedchozim uryvku. Respondenti maji neustale potiebu pracovat,
maji strach, ze pokud promarni byt’ chvili, promarni pfilezitost a tim pfijdou o penize.
Zajimavé bylo, ze drtiva vétSina respondenti také fikala, Ze je téméef nemozné udrzet
vztah, pokud jste opravdu aktivnim online podnikatelem. Podle mého nézoru to ma také
co doc¢inéni s tim, Ze moji respondenti byli mladi muzi do 30 let, ktefi o rodiné jesté
nepiemysli. Podle respondentl je jasné, ze pokud za¢nete néjaké penize vydélavat,
okamzit¢ zacnete cestovat, pry to jde ruku v ruce, jste mistné€ nezavisly a ¢im zajimavé;jsi
lokace, tim zajimavéjsi kurz. Je tedy pry nemozné si udrzet vztah, jelikoz jste porad
n¢kde. Vétsina respondenttl se také svéfila, Ze ani vztah nechce, pry by to odvedlo jejich
pozornost od tvofeni produktl a to si v zac¢atku nemtizou dovolit. Zajimavé je, ze ackoli
vétSina mych respondentl se uz online podnikani vénuje 1, 2 1 3 roky, stale ve svych
vypovédich referovali ke svému stadiu, jako k zacatku. Kdyz jsem se zeptala na diivod,
bylo mi fe¢eno v podstaté to samé, jen bylo pouZito jiného piirovnani. Re¢eno mi bylo,
ze zacatek to bude dokud nebudou mit soukromé letadlo (nebo jinou materidlni véc), ¢i
jezdit na prednasky do zaplnénych hal apod. — a Ze i pak to bude pouze pokrok. Jak je
tedy vidét, online podnikatelé berou svou praci jako zivotni styl, se kterym jen tak ptestat
nehodlaji. Dals$i v men$iné zmiflovana negativa pak byla moznost neuspéchu (tuto
moznost zminovali hlavné respondenti, ktefi se zajimaji o online podnikani v jiné rovin¢,
jako je napft. zkupovani online spolec¢nosti a jejich rozprodavani), dale zaznéla nutnost

perfektni anglictiny, dobrych rétorickych schopnosti.
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4.2.2. Fungovani

f) Co byla tvoje motivace vydrzet?

Vzhledem ke zminénému vztahu s rodici, méli respondenti potfebu dokazat rodi¢tim,
ze to zvladnou. Dals$im stejn¢ dulezitym faktorem byla finan¢ni situace. Ve vSech 10
ptipadech respondenti mluvili o mistni svobod¢. Motivace pry bylo to, Zze véd¢li, ze pokud
to zvladnou (coz znamenalo vydélavat urcitou jimi stanovenou ¢astku, se kterou veédéli,
7e uz bez problému vyziji), staci jim pocitac a internet a mohou pracovat odkudkoli. Tuto
informaci mi opravdu dali vSichni respondenti, tedy po kodovani a tipravach jsem dosla
k zavéru, ze online podnikani obecné délaji hlavné lidé, ktefi touzi po cestovani a nemayji
plany se usazovat na jednom miste, alespon ne v blizké budoucnosti.

VétSina z respondentt také mluvila o velké motivaci mezi sebou. Pry dochézelo a
stale dochdzi k neskute¢nému ovlivilovani mezi ¢leny skupiny, kdy se navzajem motivuji
k lepsim vysledkiim nejen slovné navzajem, ale i jistou konkurenci. Kdyz jeden dfe, druzi
ho chtéji dohnat a byt lepsi. OvSem vSichni respondenti mluvili o této konkurenci jako o
zdravé, nikoli vztahy nicici, podle slov vétSiny — ,,Pokud chcete uspét, je tohle nezbytné.

Piesné od toho jsou Mastermind skupiny.«®

g) Mél/a jsi mentora?

Jiz bylo zminéno, ze mentora mé¢la polovina respondentd. VéEtSin€é byl neustdle k
dispozici na telefonu, na internetu, po emailech. MenS$ina se svym mentorem bydlela a
ucila se od n¢j. Pak spolu vytvareli produkty. Mentor ve vSech ptipadech se svymi
svéfenci feSil stanoveni cili, radil, které knihy pfecist, které online podnikatele si
vyhledat a inspirovat se. Dale se svéfenci mentor fesil presné plany, jak stanovenych cili
doséhnout. Zajimavé je, ze opravdu vSichni mentofi nasledovali viceméné¢ stejné schéma.
Vzdy se jednalo o stanoveni cilii (pracovnich, finan¢nich apod.), vytvofeni ¢asové osy
prace, stanoveni presnych kroki, které je nutné udé€lat pro dosazeni Gspéchu, nasledna

kontrola téchto krokd. Mentor je skvélym piikladem Konzultacniho podnikatelského

8 “It’s essential if you want to succeed. That’s what Mastermind group is for.”
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modelu. Mentofi si pak Casto za tuto pomoc Gctuji procenta z prodeje produkti — neni to
vSak pravidlem, hlavné pokud se jedna i o skupinu pratel.

Casto se také objevovalo ranni ,,power” cvideni, které bylo soudasti planu, také
zdravy zivotni styl. Pfi navazujici otazce, ,,pro¢ v podnikatelském modelu bylo zahrnuto
i cviceni a zdravy zivotni styl“, mi bylo fe¢eno vesmes to samé. Podle respondentd jim
bylo mentory feceno (a podle nich to davalo 1 smysl), ze nastaveni urcitého rytmu velmi
pomuze. Pokud budou denné¢ cvicit rano ve stejnou dobu a pak si sednou k pocitaci a
budou pracovat, stane se z toho denni automaticka rutina, pokud by méli vstavat pouze
hned za praci, mohlo by se stat, ze prost¢ nevstanou, jelikoz v podstaté nemusi, kdezto
vstavani za cvi¢enim se poji s upln¢ jinou zodpoveédnosti, zodpovédnosti za télo, vzhled,
zdravi. Zaroven asi 3x padlo jméno Tony Robbins (vyse jiz zminéno), coz je velmi znamy
online podnikatel a vzor mnoha lidi. Je mozné, Zze 1idé v mé skupiné jsou jim velmi
ovlivnéni, proto se zde objevilo tolik podobnych nazori. Logicky se ovliviiuji navzajem,
vsak spousta z nich ma za vzor Tonyho Robbinse, tedy neni divu, Ze sdili podobny Zivotni
styl. Rada bych zde zminila opét knihu Individualizovand spolecnost od Zygmunta
Baumana. Bauman tvrdi, ze lidé v dnesni spole¢nosti povazuji (nevédomky) za tkol, najit
svou identitu, déle tvrdi, Ze tento tikol se v dnesni dob¢ zhustil ,,/...] do apelu, aby byl
clovek ,,verny své tride* (aby ,,drzel krok s ostatnimi®):aby se cinné prizpiisoboval
ustavenym socialnim typum a modelum chovani, aby napodoboval, ndsledoval dané
vzorce, aby si osvojoval specifickou ,, kulturu*, aby nevypadl z Fady, aby se neodchylil od
normy. “ [Bauman, 2004: 172]. Vidim zde podobnost s ndsledovanim obecn¢ pitijatého
vzorce chovani, pokud chcete byt ,,uspéSnym online podnikatelem®. Komunita ma velmi
podobné nazory téméf ve vSech otazkach, soudim tedy, ze spole¢né piijali jistou identitu
online podnikatell, ktefi nasleduji obecné vzorce chovani, které jsou uzndvané obecné
jako spravné pro online podnikatele.

Abychom pokracovali. Dochéazelo také k velkému ovliviiovani navzajem, pokud
spolu mentor a svétenec bydleli, chodili spolu cvicit a pak pracovali. Pokud dochazelo

pouze k elektronické komunikaci, kazdé rano si psali, zda cvi¢i nebo ne, pokud jeden
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cvicit nesel, dali si to tzv. sezrat — konkrétné: “Mluvil o tom cely den a nenechal to byt,
prosté jsem vétsinou Sel vecer, aby konecné zmlknul.

Pro shrnuti, mentor se zda byt opravdu dalezitym faktorem. Posledni poznamku bych
rada vénovala faktu, ze ti, kteti s mentorem bydleli, dosahli uspokojivych finan¢nich
pfijmu rychleji, nez ti, kteti méli k dispozici pouhou elektronickou komunikaci. Tento
fakt pfisuzuji neustdlé pritomnosti mentora a neustdlému dohledu. Sama jsem
samoziejmé vedla rozhovory i s mentory, ktefi mi poskytli druhy pohled. Sami mluvili o
neustalém dohledu jako spi§ o psychickém tlaku, ¢asto, podle jejich slov, nikoho viibec
nekontrolovali, ale svéfenec se neustale citil sledovan, takze se stejné snazil maximalné
pracovat, zde ptelozeny uryvek z rozhovoru: ,, Vis, byla to legrace, protoze nekdy jsem
ani nepracoval, jen jsem se koukal na film nebo jsem délal néco naprosto neproduktivniho
na mém Macu, ale pak jsem videl Jméno a rekl jsem: ,, Tak co jsi dneska udelal? Ja jsem
prave dokoncil celou strukturu pro svij novy kurz. “ A on okamZzité zacal pracovat, ale jo

“107 tohoto

no, jenom jsem ho tahal za nos, celou dobu jsem koukal na Pernikového tatu.
uryvku je jasné vidét, ze v rdmci tohoto vztahu dochézelo i k ¢asté demagogii, ovSem jak
mi bylo feceno, vzdy slo o demagogii zdravou, ktera vedla ke zvySeni produkce. Zminény
uryvek mi velmi pfipomind Panopticon od Michela Foucaulta — rsp. Smysl vééného
dozoru (ackoli realné tfeba k zddnému zrovna nedochdazi), presn¢ na tomto smyslu je
postaveno Foucaultovo vézeni Panopticon (obrazek g.1.), kde dozorska véz je presné
veprostied a vézni jsou neustale sledovani, rsp. si to mysli, protoze oni do véze nevidi,
jen vidi tu samotnou véz a neustale pfemysli, zda-1i tam zrovna dozorce je, nebo neni. Na
stejném principu vlastné funguje mentor a jeho svétenec. Svétenec ma dojem Ze je porad
sledovan a hodnocen za sviij vykon, ackoli to tfeba ani neni pravda.

Také mi bylo feceno, Ze vztah mentor — svéfenec neni viibec o podfazenosti nebo
nadiazenosti, prosté se jedna o ptatelé, kteti spolu bydli a d€laji spolu business s tim, ze

jeden je zkuSenéjsi.

9 ,,He would talk about it the whole day and not let it go, I just mostly went in the evening just to make him shut up.*

10 ,,You know it was fun cause sometimes I wasn’t even working I was just watching a movie or doing something unproductive on
my Mac but I saw Name and I was like: “So what did you do today? I just finished an entire outline for my new course.” And he
immediately started working but yea I was just tricking him I was watching Breaking Bad the whole time.”
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h) Jak vnimas naSi skupinu?

VSsichni respondenti béhem své odpovédi na tuto otazku zminili, ze vnimaji nasi
skupinu jako prosttedi, které je posouva dal, kde mohou probirat své ndpady, myslenky,
podnikatelské zdméry, strategie a modely. Popsali nasi skupinu jako vic, nez pratelskou
skupinu, ale jako dulezité a nepostradatelné prostiedi, kde mohou komunikovat se stejné
zamétenymi jedinci a tak ventilovat svoje plany, zazitky a cile. Nazvali nasi skupinu jako
prostiedi, které je uci a kde oni mohou ucit, prosttedi, diky kterému rostou, prostiedi, kde
se navzajem motivuji a popostrkuji k vétsSim vykonim. Prostfedi, kde si navzajem
pomahame. Maji pry pocit, Ze na nic nejsou nikdy sami, vzdy mohou zavolat jakémukoli
¢lenu skupiny a komunikovat. VSichni také popsali skupinu jako pratelské prostiedi, kde
jsou opravdu vSichni ptateli. Jeden respondent napt. zminoval situaci, kdy byl upIn€ na
dn¢ a nemél, kde bydlet, ale védél, ze ho skupina podrzi, v tuto situaci Sel bydlet ke
kamaradovi — ¢lenu Mastermind skupiny — a s nim zacal podnikat online, dnes je z n¢j

uspésny podnikatel. Vétsina také popisovala skupinu jako velmi bezpeéné prostiedi, kde

http://foucault.info/doc/documents/disciplineandpunish/foucault-disciplineandpunish-panopticism-html
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nic neni Spatng. (Zde vidim prvky tzv. zachranné sit¢ od Zygmunta Baumana [Bauman,
2001: 66]. Vic ji probirdm na strané 46 této prace.) Padla i otdzka, jak vnimaji Zeny ve
skupiné. (Jak jsem jiz zminila, pouze 2 Zeny v nasi skupiné se vénuji online podnikani,
zbytek pritomnych Zen jsou snoubenky, pfitelkyné — s témi podnikatelé podnikani
neprobiraji, ale vzdy jsou pfitomny spolu s dal§imi zenami kamaradkami na Mastermind
akci). Odpoveéd’ byla velmi entusiastickd. VSichni muzi se shodli na tom, ze bez Zen by
to neslo. VéEtsina muzi referovala k Zzenam jako k potiebné jiné energii, na kterou se vzdy
1881, a ktera je nezbytna. Zeny podnikatelky popisovali jako talentované, ale Gasto bylo
slySet, ze si mysli, ze by mohly pracovat vic a vyuzit vic svlij potencial. Pii navazujici
otazce, pro¢ se tak domnivaji, bylo vétSinou feceno, ze Zeny vic fesi a snazi se mit vSe co
nejlepsi, pak ale stravi moc ¢asu zbyte¢né€ nad jednou véci. Celkoveé vSak zhodnotili zeny

ve skuping jako pozitivum az nutnost a podle vétSiny by jich naopak uvitali vice.

i) MysliS, Ze ma skupina vlastni jazyk?

VétSina respondentl zde vahala, co vlastné otdzka znamend, po hlubSim vysvétleni
se vSak vSichni shodli na tom, Ze urCit¢ komunita ma vlastni jazyk. Pouzivaji terminy,
kterym rozumi jen online podnikatelé. Jsou to napf. terminy ohledné platforem, kde
zvetejiuji kurzy, terminy ohledné kurzl. Také zaznivaji anglické terminy, které jsou
normalnim slovem v anglicting, ale ve skupiné ziskavaji novy rozmér — Casto vtipny,
spojeny s n&jakou situaci, kterou zazili. Je tedy ziejmé, Ze se jazyk Mastermind skupiny
hodné misi s jazykem mezi dlouholetymi ptateli, kteti mluvi ve fradzich nabyvajicich
v urcitém kontextu nového vyznamu. Vétsina respondentt si tedy mysli, Ze jako formalni
skupina maji vlastni jazyk, tento formalni jazyk pracovni se vSak pry misi neustale i

s jazykem vytvofenym mezi prateli.

j) Pomahas rad ¢lentim zlepsit jejich podnikani?

VétSina respondentd se vyjadfila, ze pomahat ¢lentim skupiny je néco naprosto
pfirozen¢ho v Mastermind skupiné, od toho podle vSech respondenti Mastermind
skupiny jsou. Lidé se zde rozvijeji a spolecné si pomahaji rist, radi si a sdileji svoje plany

a cile. VétSina respondentt tvrdila, Ze radi sdili, co vi a pomahaji tak ostatnim. MenSina
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pak zminovala i roli mentort, ze pravé mentorem byli a tedy dokonce ucili svého svétence
na denni bazi, n€kteti dokonce mluvili i o spolubydleni a konstantnim vlivu. MenSina se
pak zminila, Ze se jest¢ neciti tak daleko, neciti se v pozici radit, ale pokud samoziejmée
se naskytne situace, kdy pry budou citit, Ze maji jak poradit, nemaji s tim problém a
udélaji to radi. Podle vSech nejde vsak jen o pomoc s podnikénim, ale o pomoc s ¢imkoli.
Jelikoz se jednd i o skupinu ptatel nemaji problém pomoc pratelim v tézké Zivotni situaci.

Vsichni respondenti se tedy vyjadrili, ze pomohou vzdy radi a je to pro né naprosto

ptirozené v Mastermind skuping¢, néco, o ¢em ani nepiemysli.

k) Vnimas ¢leny jako konkurenci?

Toto byla prvni otdzka, kde se objevil mensi rozpor. Polovina respondentl
odpovédéla, ze v ramci skupiny neciti zddnou konkurenci, online svét je pry tak velky, ze
je par lidi nemutze ohrozit. Od svych kolegii se pry uci a navzajem se motivuji, ale jako
konkurenci je neberou. Druhd polovina vSak tvrdila, ze jako konkurenci berou
produktivni ¢leny skupiny. VSichni se vSak shodli, ze se jedna o konkurenci zdravou, kdy
je uspéch kolegy zene dopiedu, aby byli jest¢ lepsi. Stejni ¢lenové, ktefi tekli, ze
konkurenci vnimaji, také fekli, Ze nemaji absolutné problém koleglim pomoci k lepSim
vysledkiim, ackoli je jako konkurenci berou. VSichni se shodli, Ze v online podnikani je
nejtézsi udrzet si vnitini motor a opravdu pracovat naplno, Gspéch €leni skupiny jim
svym zpusobem tento motor udrzuje a zene je kuptfedu. Tedy i1 kdyZz konkurenci v ramci
skupiny citi, jsou za ni radi, protoze vi, Ze je to jen pozene k jesté lepSim vysledkiim. Ja
sama zde vidim obrovsky rozdil oproti klasickému podnikéni, kdy maji ¢asto konkurenti
radost z netispéchu toho druhého. V online podnikani, jak jsem se dozvédéla, je velmi
bézné, a hlavné v rdmci Mastermind skupin, ze si Gspéch neskute¢né pieji, protoze
Clenové vi, ze to je tzv. ,,nakopne také néco de€lat®. Citace z jednoho rozhovoru: ,, Vis,
citim, ze jsme trochu rivalové, ale to je dobre. Kdybych byl nejlepsi a nikdo jiny by nemeél
potrebu makat, ta moje potieba, néco delat, by nebyla tak silnd, ale vzhledem k tomu, Ze

. . 77 1 vy s . v . o v o v 2
Jje vidim makat neustdle, rikam si, kdyz oni miizou, muzu taky.

12 “I mean I feel we are some sort of rivals but it’s a good thing you know. If I was the best and everyone else would just not do
anything the urge to do shit would be probably not that strong but since I see them working all the time I am just like, if they can I

«

can.
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1) Vnimas online podnikatele vné skupiny jako konkurenci?

Vsichni respondenti se vyjadfili, ze vnimaji konkurenci vné skupinu, a to hlavné na
oficidlnich seminatich, vSichni se v§ak shodli, Ze je tato konkurence spi§ motivuje a oni
sami se od takovych lidi u¢i. VétSina pfiznala, Ze se naopak snazi s takovymi lidmi
informaci. Uspé&chy ostatnich je motivuji. Pfi navazujici otazce, co kdyby byl uspésny
n¢kdo, koho opravdu nemaji radi, mi bylo feceno, Ze by nadSeni nebyli, ale na druhou
stranu by je to namotivovalo stejné jako cokoli jiného, mozna jesté vic, protoze, cituji z

rozhovoru: ,, Kdy? to dokdze on, dokdzu to taky a lip. "

m) Jak je to s prichozimi novacky?

Vétsina se shodné vyjadrila, ze novaccei jsou skvéld vec, ale je nutné, aby sdileli ur€ité
stejné nastaveni, jako zbytek skupiny. Respondenti zmifovali, Ze neni dobré, kdyz n¢kdo
do skupiny piivede ¢loveka, ktery nesdili stejné hodnoty, o online podnikani se nezajima
a jen se priSel opit na letni akci/ Silvestra. Takové novacky nikdo nebude urazet nebo se
k nim chovat $patné, ale nejsou to pry lidé, které by tam nékdo chtél i dalsi roky. Je
dilezité, aby aktivné do skupiny byli zapojovani lidé, kteti maji stejné cile, stejné
nastaveni a maji pry chut’ se dozvédét néco vice o tom, co délame. Na akcich, podle
respondentt, se také pije a také se chodi do klubt, ale velké ¢ast je vénovana prednaskam
a prezentacim, které kazdy ¢len déla. Jedna se o témata z podnikani dané osoby, ale mlize
se jednat 1 jednoduse o zajmy a nelze tyto prednasky jen tak vynechat a stejné byt
plnohodnotnym ¢lenem. Pfece jen se nazyvame Mastermind skupinou a ta pry sdili urcité
hodnoty, jako je napf. chut’ se rozvijet v online podnikani, chut’ sdilet cile, Gspéchy a
know-how, chut’ cestovat, cil pasivniho pfijmu, techniky a metody, tipy a triky pfi tvorbé
produktt apod. Cituji z jednoho rozhovoru: ,, Ty vis, Ze milujeme nové lidi, ja si osobné
strasné uzivam, ucit nove lidi, miluju to nadseni, které maji, hlavné na zacatku, ale kdyz

ten clovek prijde se jen opit, pak ho prosté nemusim znova na akci mit, protoze to neni to,

13 “If he can do it I can too and even better.
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od ceho je Mastermind akce.”'? Celkové se vsak vsichni vyjadiili, ze kdokoli miize

privést novacka, ktery ma zajem, rozrustani skupiny je pry o¢ekavané i chténé.
Samostatnou skupinu pak tvofi partnefi, od téch nikdo neocekéava, ze se zapoji, i kdyz

samoziejm¢é miizou. Pfece jen Mastermind akce je dvakrat do roka a jak sami respondenti

tikaji, partneti chtéji vzdy jet taky a uzit si “dovolenou” s partnerem na exotickém miste.

n) Jaka jsou podle tebe pozitiva a negativa skupiny?

Odpovéd na tuto otazku byla kratkd a velmi rychld u téméf vétSiny respondenttl.
Odpovéd’, ze nevidi zadna negativa, se objevila ve vSech ptipadech, o pozitivech pak
vétSina mluvila jako faktu, Ze Mastermind skupina je skupinou nejblizSich pratel, se
kterymi je navic poji stejné pracovni zaméteni. Jako pozitiva pak zminovali jiz nékolikrat

zminénou vzajemnou pomoc, motivaci, uceni, rist apod.

4.2.3. Ukon¢eni

0) Jak vnimas svou situaci jako online podnikatele ted’?

Zde se vsichni respondenti shodli na jedné odpovédi (samoziejmé jinak podané, ale
smysl byl stejny) — at’ uz v online podnikéani pasobili roky ¢i teprve mésice, vSichni do
jednoho tekli, ze jsou teprve na zacatku své cesty, Ze se tedy vnimaji dost jako zacate¢nici.
Zajimavé je, ze tuto odpovéd’ mi dali i taci, kteti uz ptisobi v online podnikani roky a
vydélavaji v tfadu statisici (ope€t prvky nezakotvenosti [Bauman, 2004: 173]). Po
navazujici otazce, kdy mysli, Ze se budou citit jako pokrocili nebo dokonce TOP online
podnikatelé, jsem se dockala odpovédi ilustrujici materialni sny. Dostala se mi odpovéd
jako napf. az si budu sto dolarovkami zapalovat doutnik, az budu soukromym letadlem
jezdit na jednodenni dovolenou, az budu mit tak velky diim, ze se v ném ztrati, az povedou
seminare, za které lidi zaplati i 10008, jen aby se tam dostali a bude plno. Zajimavé je, ze
vétSinou respondenti mluvili o velmi pfehnanych cilech, které jsou sice dosazitelné, ale

ptesto ptisobi pomérné piehnané. Z toho vyvozuji, ze valna vétSina respondentl opravdu

“You know we love new people, I personally enjoy teaching new people, I love the excitement people have especially at the
beginning, but if the person comes to get drunk only then I just don’t need to see him again because that’s not what the Mastermind
is about.”
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online podnikéni povazuje za zZivotni volbu, se kterou jen tak nehodlaji ptestat a opravdu
se ji chtéji vénovat dozivotné. Své cile, které sice byly vétSinou feceny s nadsazkou, vSak
povazuji na splnitelné a opravdu se k nim snazi dostat. Nékteti z respondentti rovnou na
muj ptekvapeny vyraz reagovali odpovédi, ze je dllezité stanovit si Silené cile, ke kterym

se pak budete blizit a plnit si ty mensi cile cestou.

p) Co pro tebe znamena uspéch?

Zde se odpovédi lisily, ale v podstaté se to¢ily okolo financi. Padaly odpovédi jako
finan¢ni svoboda, zajisténi rodiny, cestovani po celém svété. Zaznély vsak i véci jako
hostovani vlastnich seminditi na téma podnikani, koupeni domu pro vSechny pratele
z Mastermind skupiny, kde spolu budou tvofit a riist, moznost delegovat vSechnu praci
na zaméstnance a uzivat si zivot. VSechny odpovédi se tedy v podstaté pohybovaly okolo
financi, jelikoZ na vSechny tyto sny je potieba spousta pencz.

Zajimavy byl faktor emociondlni, ktery ¢asto v odpovédich zaznival, drtiva vétSina
respondentl totiz hned zacala mluvit o tom, jak by pomohli finan¢né€ rodin¢ a ¢lentim
skupiny, aby dosahli ¢eho chtéji. Nadpolovicni vétSina zminila ve svém monologu praveé
i onen dim, kde by vSichni bydleli na néjakém exotickém misté. Zajimavé je, ze vétSina
respondentll opravdu stavi skupinu do role rodiny, jelikoz ani v jednom piipadé
respondenti nezminili pouze pokrevni rodinu. Vzdy to byla rodina a Mastermind skupina.
Zajimavé tedy je, ze ackoli se navenek jedna o hodn¢ pracovni skupinu, vztahy uvnitf
jsou tak silné, Ze se navzijem povazuji za rodinu a planuji spolecné¢ v podstaté
budoucnost. Dalsi zajimavou odpovédi na otdzku ,,Co pro tebe znamend uspéch® byla

tato, cituji: ,,Byt schopny véci dokoncit, i ty malé véci, ale dokoncit je. “"”

q) Jaké jsou tvé cile v online podnikani?

Zde se odpovédi viceméné opakovaly. Zaznélo to samé jako v otazce o) a otdzce p).
Zajimavé vsak je, Ze vétSina respondentl také uvedla, ze by si prala casem zredukovat
Cas, ktery vénuji praci, protoze momentalné pracuji opravdu casto a dlouze. Podnikatelé

uvadéli, ze v budoucnu chtéji praci (tvorbu produktl, mentoring) delegovat, nebo pfijit

5 . . . .
“Being able to make shit happen, even the smallest things, but make it happen.”
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s takovym projektem, ktery by jim zajistil dostatek financi a nevyzadoval by velké

dodate¢né pracovni nasazeni.

r) Jaky je tviij vydélek oproti byvalé praci ted’?

Respondent | Pasivni pfijem Doba pusobeni Produkty
oproti zaméstnani | v online podnikani
é. 1 Pétindsobny 3 roky 10 kurzd, koucovani,
tvorba aplikaci, seminait,
nakup, internetovych
spole¢nosti
¢.2 Desetindsobny 3 roky Nad 10 kurzi, koucovani
¢.3 Stejny 6 mésict 5 kurzt, koucovani
¢. 4 O 2 mensi 2 mésice 3 kurzy
&5 Zadny Mésic Z4dné
é.6 Desetindsobny 2 roky Nad 10 kurzii, koucovani,
propagace cizich
produktii
¢.7 Pétinasobny 2 roky Nad 10 kurzt
¢. 8 Dvojnasobny 1 rok Nad 10 kurzi
¢.9 Stejny 1 rok 6 kurzi, pteklady
¢.10 Minimalni 3 mésice 1 kurz, pteklady

s) Je celkové téma vydélku tabu mezi online podnikateli?

Téma vydélku tabu je a neni, podle poloviny respondentii je naopak dobré, kdyz
podnikatelé své vydelky sdileji, dochazi opét k velké motivaci. Polovina respondenti také
sveé vydelky sdili a snazi se tak ostatnim ukézat, Ze to jde. Druha polovina tvrdi, Ze finance
jsou néco soukromého a nemaji potiebu je sdilet, ovSem, pokud se nékdo zeptd, nemaji

problém odpovédét. Tedy do jisté miry nemé se sdilenim problém nikdo, ale je rozdil
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mezi sdilenim bez popudu, ¢isté pro kohokoli nebo sdileni mezi znamymi, kdyz se nékdo
zepta. Na urcitych platforméch jsou vsak vetejn¢ dostupné vypisy (napt. Udemy) prodeje
produktt, takze minimaln¢ na téchto platforméch si lze spocitat, kolik doty¢ny mohl cca
vydélat. Jde vSak o odhady, protoze ke kazdé platformé se poji série poplatki, které se
odvadéji dané strance za tu moznost, na ni produkt umistit. Zajimavé bylo, ze ti, ktefi
vydélavali nejvice, logicky neméli problém zvetejnit své ptijmy, spiS pro sebe si piijmy

chtéli nechévat 1idé, kteti jesté v online podnikani nebyli tak daleko.

4.3. Sumarizace analyzy pozorovani a rozhovoru

Podle dostupnych informaci jsou zacatky v online podnikani né¢im, co je kompletné
zavislé na samotné osobé. Jde o osobni motivacni motor, ktery sice mize byt podpoten
riznymi faktory, jako v pifipadé respondenti napf. financni krizi, ale stale se jedna o
individudlni rozhodnuti, které neni zavislé na niCem jiném, nez na osobni praci.
Dozvédéla jsem se, Ze osobni motor je dilezity nejen v zacatku, ale béhem celého
fungovani. K ¢emu se sam podnikatel nedotlaci, to se nestane. Fenomén postmoderni
doby — individualismus — zaznamenavam tedy i v tomto odvétvi, troufam si fict, ze vlastné
online podnikani je jeho skvélym piikladem.

V knize Soudobd sociologie V (Teorie socidlni zmény) od Jitiho Subrta a kolektivu,
Subrt shrnuje myslenky Zygmunta Baumana a Ulricha Becka o individualismu v Druhé
fazi vyvoje modernity. Ve zkratce a v souvislosti s vyzkumem: V dne$ni dob¢ podle
Baumana panuje nejistota ohledn¢ zivobyti, budoucnosti apod., lidé musi sami celit svym
strachtim a problémuim. Jak se vytratil spolecny zdjem, vytratila se i kolektivni solidarita
a divéra k druhym. Lidé nevéii institucim (i kdyZ jsou podle Becka na nich zavisli) a
individualné se snai fesit viechny své individualni potieby. [Subrt a kolektiv, 2013: 243-
245]. Online podnikani je skvélym piikladem. Komunita je kolektiv, kde si lidé pomahaji,
vSak navzajem neustéle Ziji v nejistoté o svou budoucnost. To je napt. vidét v odpovédich
na str. 32 této prace, kde respondenti zminuji, ze je tézké relaxovat, jelikoz v kazdé
promarnéné minuté vidi promarnénou moznost prace a tedy i vydélku. Zéaroven
individudlni cile v komunité jsou v drtivé vétSin€ na prvni misté. Radi si pomahaji, ale

jde o jejich osobni cile a o to, co je dobré pro né€, nikoli pro kolektiv. Zaroven bych rada
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zminila Gryvek o Tekuté modernité od Zygmunta Baumana (publikovan opét v knize
Soudoba sociologie V (Teorie socidalni zmeny)). Dlouhodobé ¢asové horizonty, podle
Baumana, byly nahrazeny v moderni spolecnosti kratkodobymi (ve smyslu zaméstnani).
Zaméstnani jiz neni na cely zivot. Pracovni Zivot je nejisty. V pevné industridlni
spolecnosti byly hlavnim zdrojem ziski materialni vyrobky, v kapitalismu to jsou ideje a
informace. Kapitalovy zisk je zavisly uz ne na pracovnicich, ale na spotiebitelich [Subrt
a kolektiv, 2013: 242]. Opét online podnikéni je skvelym piikladem. Zkoumana komunita
se prevazné zivi tvorbou internetovych kurzii a kou¢ovanim, coz neni nic jiného nez
prodej ideji a informaci.

Respondenti také zminovali roli mentora. Mezi fadky bylo patrné, Ze mentofii také
profituji ze situace svéfenec-mentor. Fakt, ze jsou neustale pfitomni jejich ,,svéfenci®, je
také motivuje byt neustdle krok pied nimi a opravdu pracovat. Tedy jsou zde opét
viditelné individudlni cile a benefity jak na strané svéfence tak na stran¢ mentora.

Celkov¢ tedy individualismus hraje v online podnikadni velkou roli. Ackoli vétSina
respondentl zacala s online podnikanim az diky kolektivu online podnikateli, kam se
dostali, a vzdjemn¢ se uvnitt komunity motivovali a pomahali si, stejné¢ vzdy zalezelo na
nich samotnych. Ackoli tedy vSichni respondenti byli ¢lenové jedné komunity, kde
panovaly ptatelské vztahy a jeden o druhého méli starost, neslo o kolektivismus. I kdyz
vztahy byly silné, individudlni cile byly pro respondenty daleko prednéjsi. Harry C.
Triandis popisuje ve svém védeckém ¢lanku Individualism-Collectivism and Personality
kolektivismus jako situaci, kdy jsou ve skupin€ navzajem na sobé¢ lidé zavisli a jsou pro
n¢ nade vse dulezité cile skupiny, pravidla skupiny a hlavné vztahy ve skuping. Jejich
osobnost se formuje na zdkladé téchto pravidel skupiny [Triandis, 2001: 909]. Podle
mého nazoru komunita online podnikatelt sdili vS§echny vySe zminéné znaky, dilezitym
slovem je vsak ,nade vSe“. V komunité¢ online podnikateld nejsou nade vse dilezité
kolektivni cile, naopak nade vSe jsou ty cile individualni. Komunita spliiuje také dalsi
jisté znaky, které by mohly navadét k dojmu fungujiciho kolektivismu, jez byval pro
komunity napt. za dob socialismu velmi bézny. Jak piSe Frantz Fanon ve své publikaci
Critical Perspectives, slovo ,komunita®“ indikuje, Ze je spojena s bezvyhradnym

konsensem, se shodou, tento rys kolektivni spoluprace komunita online podnikatelii podle
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mého ndzoru splituje. Nejednd se vSak o konsensus bezvyhradny. Konflikty a rozdilné
nazory jsou bézné az zddouci. Fanon také pise o vyznamu slova ,,admittance®, coz v tomto
vyznamu znamena vpustit dovnitf. V ramci komunity popisuje ono vpusténi jako zavislé
na stejnych hodnotach. Tedy, aby byli lidé vpusténi do komunity, musi sdilet urcité
hodnoty se zbytkem ¢lent [Fanon, 2005: 36]. Sami respondenti se shodné vyjadiili (str.
Ovsem podstatnym rozdilem je, Ze stejné hodnoty jsou potieba az pro celkové piijeti do
komunity, vstup do komunity (admittance), rsp. i€ast na Mastermind akcich nebo online
komunikace s ostatnimi, je oteviend kazdému. Clenové se az na zakladé osobni
zkuSenosti a zhodnoceni situace na vlastni kizi rozhoduji. Také bylo vSak zminéno, Ze
travit ¢as s komunitou a stat se soucdsti komunity mohou i partnefi online podnikatelt
nebo dokonce pratelé. Zapaleni online podnikatelé sice tyto ¢leny nezahrnuji do online
rozhovorit o podnikani, ovSem ucastni se Mastermind akci a jejich pfitomnost je
ocekavana i chténd. Na jednu stranu jsou tedy stejné hodnoty extrémné dilezité, ale
pokud je hodnota osoby vyvazena blizkym vztahem s nékym z komunity, stava se tento
Clovék soucasti a ¢lenem i tak. Sice se nejednd o plnohodnotné ¢lenstvi, jelikoz se
neucastni tito lidé rozhovord, ani akci v rdmci Mastermindu uréenym podnikéni.

Celkov¢ se domnivam, hlavné podle vypovédi respondentt, ze svoje vlastni zajmy
kladou ¢lenové komunity nad zajmy skupiny. Zaroven uz jen fakt, ze pokud jedinec
nepracuje na svém podnikani, nema finan¢ni prostiedky, ukazuje, ze se jedna o komunitu
plnou individualit, které si jen navzajem vypomahaji.

Vliv mé skupina na ¢leny velky. Sami se ovliviiuji osobni praci. Pokud se nékomu ze
skupiny dafi, ostatni se od n¢j snazi ucit a snazi se ho dohnat. Dochazi zde k plnéni
skupinovych potteb, které popisuje ve své knize Sociologie socidlnich skupin Eliska
Novotnd. Ve skupiné¢ dochazi podle vypovédi k plnéni subjektivnich potieb
komparativnich. V takovém ptipadé dochdzi k ovliviiovani mezi ¢leny, ¢lenové chtéji
dosahnout toho, co ma ten druhy. [Novotna, 2010: 12] Skala dileZitosti jevil je zase
ur¢ena v ramci Skupinové hodnotové soustavy [Novotna, 2010: 20]. Podle analyzy se
domnivam, Ze ve skupin¢ ¢lenové sdileji hodnoty, na zakladé kterych pak pfijimaji Cleny

¢i rozd€luji sviij Cas a pozornost.
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V réamci analyzy jsem se Casto setkavala se stejnymi nebo velmi podobnymi
odpovéd'mi. Zajimavé bylo, ze opravdu malokdy dochazelo k rozporim v odpovédich.
Tento jev pfisuzuji faktu, ze skupina sdili nejen hodnoty, ale také idoly (online
podnikatele velkych kapacit), ctou stejné knihy a navzajem se ovliviiuji svymi ndzory.
Nekteti ¢lenové komunity jsou dlouholetymi ptateli, ale nekteii se pfipojili pomérné
Cerstve. I tito Cerstvi Clenové, ktefi se vSak online podnikdni vénovali uz predtim, se
vyjadfovali velmi podobng, jako zbytek komunity. M¢li stejné idoly, ndzory. Jak jsem
vyse zminovala, zda se, Ze si ¢lenové utvofili podobnou identitu [Bauman, 2004: 172],
ktera je obecné hodnocena jako spravna pro online podnikani. Nabizi se tedy otazka.
Existuje vzorec, diky kterému lze 100% uspét v online podnikani? Protoze pokud vSichni
sami sebe tesaji do stejného zplisobu mysleni, neni moc prostoru pro rozlisnosti a jak je
vidét v odpovédich na otazky, velkd rozliSnost opravdu nenastala, piesto jsou Uspesni.
Ur¢ité podle mého nazoru zéalezi i na Stésti, jak se produkty budou prodavat, ale vyse
zminény jev ve mn¢ vyvolava dojem, ze existuje vzorec, ktery, kdyz ¢lovék dodrzuje,
diive ¢i pozdéji v tomto odvéetvi uspéje.

Zajimavy je zpusob, jakym respondenti popisovali skupinu. I pfi popisovani definice
uspéchu vétsina z nich myslela na ¢leny komunity a zahrnovali je do svych snii. Celkové
jsem me¢la dojem, Ze nejde jen o komunitu, ale svym zpiisobem i rodinu. Myslim, ze
komunita online podnikatell je diilezitd pro né¢ samotné uz jen proto, ze diky ¢astému
cestovani nevidi svou pokrevni rodinu viibec. Jak jsme se dozvédéli v odpovédich,
vétSina z nich také povazuje za nemozny vztah, jelikoz neustale cestuji a pracuji.
Komunita se pro né tedy stava zadchrannou siti, jakou popisuje Zygmunt Bauman ve své
knize Individualizovana spolecnost. [Bauman, 2004: 66] V dnes$ni dob¢ plné individualit
a nejistot lidé hledaji né&jaké misto, kde se mohou emocionalné projevovat a citit
v bezpeci, mezi svymi. Komunita online podnikateli neni podle mého nazoru nic jiného,
predevsim, kdyz neustale cestuji a nevidaji se se svymi blizkymi. I samotné Mastermind
akce jsou obrovskym ventilem emoci, schované pod plachtou pracovniho srazu. Koncept
zachranné sité v dnesni chaotické dobé€ mi tedy pfijde velmi trefny.

Ze vsech ziskanych informaci vyplyvd, Ze online podnikani mtze byt skvélym

zpusobem, jak bez velké pocatecni investice vydélat velké mnozstvi penéz. VSak podle
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vseho soudim, Ze pokud chce €lovek v online podnikani uspét, musi toho i hodné
obétovat. Vztahy jsou v kombinaci, podle ndzorti vSech (at’ uz s rodinou nebo partnerem),
obtizné. Clovék také potiebuje velky osobni motor, aby uspél, dale je nutné investovat
(alespon ze zacatku) velké mnozstvi Casu. Podle mého nazoru neni divu, ze se online
podnikani vénuji hlavné mladi muzi, ktefi jeSt€¢ nemysli na rodinu, jsou vlastné
dokonalymi adepty. Komunita pak tvoii jejich alternativu vztahu, stava se jejich rodinou
1 partnerem, jejich zachrannou siti [Bauman, 2004: 66].

Otazkou je, zda vSechny zjisténé informace viibec jdou generalizovat obecné na
komunity online podnikdni. Mym nazorem je, ze ne. Na vSechny komunity online
podnikéni podle mého ndzoru nikoli. Je totiz spoustu forem podnikani (popsano vyse
v modelech), které komunity mohou provozovat, s rozdilnymi typy se méni i idoly a
strategie, tedy i zminénd identita. Mym cilem bylo pfiblizit hlavné odvétvi podnikani
Twvrci obsahu, jakozto odvétvi pristupné obycejnym lidem. Lze vysledky generalizovat
na komunity v tomto odvétvi podnikani? Podle mého nézoru to na zaklad¢ této prace
bohuzel neni mozné. Sice je zde fakt jiz mnohokrdt zminéné pievzaté identity.
V individualizované spole¢nosti zijeme vSichni a je jednoduse velmi snadné pievzit
identitu ,,dokonalého online podnikatele a podle této identity se chovat. Nebylo by pro
mé tedy zadnym piekvapenim, kdyby se podle této Sablony chovali komunity tohoto
odvétvi (Vyrobei obsahu, Konzultaéni podnikatelsky model). Do rozporu ovSem hraje
fakt, Ze moji respondenti byli ¢lenové jedné stejné komunity, je tedy mozné, ze ona
identita je véci této konkrétni skupiny a v jiné komunité mize zminéna identita vypadat
uplné jinak. Vzorek také nebyl dostatecné reprezentativni, jelikoz byl slozen pouze
z respondentll jednoho pohlavi. Zaroven zkoumany vzorek nebyl dostatecné velky, aby
mohly byt vysledky generalizovany, vSak poskytuji zajimavy zaklad pro dal$i zkoumani.
Pro ptesngjsi zavéry by tedy bylo nutné provést kvalitativni vyzkum i v jinych
komunitach online podnikateld s reprezentativngj$im vzorkem. Na zaklad¢ takového
zkoumani by pak mohlo byt mozné vytvofit vzorec ,,dokonalého podnikatele®, ktery musi
byt diive ¢i pozdéji uspésny.

Celkové je mym nazorem, ze prace a ziskané informace poskytly zajimavy

deskriptivni popis online podnikani, ovS§em pouze v ramci Podnikatelského modelu
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Vyrobcl obsahu. Vysledky vSak nelze generalizovat. Vzorek byl moc specificky a maly,
aby byly vysledky ohledné komunity obecné pouzitelné na vSechny komunity v ramci
online podnikani. Zarovenn vzorek nebyl dostate¢né reprezentativni, nepodatilo se mi
vyzpovidat zadné zeny podnikatelky. Mym nazorem vSak je, Ze prace ptesto poskytla
zajimavy ptehled a poznatky v rdmci Modelu Vyrobcti obsahu, coz je ten specificky
model, ktery jsem prevazné chtéla v praci analyzovat, jelikoz se jedna o model nejvic
otevieny $iroké vefejnosti. Ctenéi se dozvi, jak online podnikani funguje, jaka ma odvétvi
a jaké modely zde funguji. Dozvi se, na jakych principech funguji podnikatelé z odvétvi
Vyrobceil obsahu, které principy nésleduji, aby byli Gispésni, jak provozuji své podnikani
a jak funguji vztahy mezi nimi. Dozvi se, které externi faktory pomohly jedinciim nejvic
pfi dosahovani uspéchu. Dozvi se, jak funguje komunita takovych podnikatelt, jak si
navzajem pomahaji, jak zvladaji rivalitu a vztahy. Jak funguje vzajemna podpora. Dozvi
se o faktu prebiraného vzorce identity v ramci komunity [Bauman, 2004: 172]. Dozvi se,

jak funguje Baumanova zachranna sit’ v takové komunité [Bauman, 2004: 66].

Shrnuti zjisténi

Pro online podnikéni v rdmci modelu Tvirci obsahu je nutné vnitini motivace.

Podnikat v rdamci modelu Tviircii obsahu lze 1 bez pocatecni financni investice.

Vétsina online podnikatelti micha vice modeld najednou.

Mentor je dulezity faktor, diky kterému Ize dosahnout uspéchu vyrazné rychleji.

Mentor sdm profituje ze vztahu svéfenec-mentor, nejen financéné, sam je v tomto

vztahu vic motivovan k praci.

Respondenti, kteti byli ovlivnéni faktory: nedtivéra rodi¢ii, nedostatek financi,

podpora mentora, dosahli uspéchu daleko diive, nez ostatni.

V online podnikéni se objevuje nezakotvenost [Bauman, 2004: 173]. Podnikatelé
maji tendenci neustale pracovat, v kazdé chvili vidi promarnénou ptilezitost vyd¢lat

penize.

Spojit podnikani a vztahy bylo nemozné pro vétSinu ¢lent komunity.
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Komunita byla pro vétSinu ¢lenti zadchrannou siti [Bauman, 2004: 66], ktera jim

nahradila funkci rodiny, dala podporu a pocit bezpeci.

Ackoli jde o komunitu, jejiz clenové spolu Casto bydli a neustale si poméhaji, jde o

komunitu plnou individualit. Jejich osobni tspéchy jsou na prvnim misté.

Komunita m¢la téméf stejné nazory. Domnivam se, Ze toto zjiSténi souvisi s existenci
obecn¢ uzndvaného vzorce identity (jejiz hledani je pro Individualistickou spol. podle
Baumana typické [Bauman, 2004: 172]) ,,Dobrého online podnikatele® v komunit¢,

ktery vSichni nevédomky ptevzali a podle néj se chovaji.

Ucastnit se Mastermind akci mtize kazdy, vSak pfijeti do komunity zavisi na

vyznavani hodnot, které uznava komunita.

Clovék je povazovan za €lena, i v pfipad€ nezdjmu o podnikdni. Ten vSak musi byt

vykompenzovan blizkym vztahem s nékym z komunity.

V komunité si navzajem pomahaji, je to pro né ptirozené. Spolecn¢ se snazi zlepsit

své podnikani.

Ptesto jsem zaznamenala prvky rivality, konkrétné dokazovani si nadfazenosti, ov§em

pouze po konzumaci alkoholu.

Konkurenci celkové ¢lenové vnimaji vn€ i uvniti komunity. Snazi se ji ale vyuzit jako

motivaci pro praci.

Online podnikani je pro komunitu zivotnim stylem.

Financéné si drtiva vétSina polepsila. Vydélek je i neni tabu. Zalezi na sdilnosti

jedinct. Rozhodnuti sdilet v§ak ovliviiuje faktor uspésnosti v online podnikani.

Online podnikatelé této komunity ve finale pracuji vice, nez by pracovali
v zam¢stnani. Plusem je vSak mistni nezavislost. Nutno podotknout, Ze se vSak jedna

o dobrovolné rozhodnuti (opét prvky nezakotvenosti [Bauman, 2004: 173]).

Vsichni ¢lenové berou Podnikatelsky model Tvorby obsahu jako zacatek a dvete pro

proniknuti do ostatnich modeld online podnikani.
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Z.avér

V této praci jsem zkoumala Podnikatelsky model Tvircti obsahu pomoci konkrétni
skupiny Online podnikateld. Zkoumani probihalo na zékladé zacastnéného pozorovani a
rozhovorti. Mym cilem bylo poskytnout deskriptivni popis Podnikatelského modelu
Tvlrct obsahu prostiednictvim konkrétni komunity. Cilem bylo popsat, jak se novacci
do skupiny dostavaji, jaké jsou predpoklady pro z4jem o online podnikani, jak komunita
funguje, jak vnimé uspéch, konkurenci, Zeny podnikatelky. Dale jak funguji samotni
podnikatelé v ramci tohoto modelu apod. V praci se nachazi také obecny piehled online
podnikéni, jelikoz Model Tviircii obsahu neni zdaleka jediny model, ktery se v tomto
odvétvi nachézi. Pro obecny ptehled vyuzivam ptevazné rozdéleni z knihy Allana Afuaha
a Christophera L. Tucciho Internet business models and strategies: Text and cases. Ve
své praci vyuzivdm casto myslenky Zygmunta Buamana a jeho knih Community,
Individualizovand spolecnost a Tekuta modernita. Pracuji s Baumanovo teorii
nezakotvenosti [Bauman, 2004: 173], zachranné sité¢ [Bauman, 2004: 66] a tkolem
hledani identity v individualizované spole¢nosti [Bauman, 2004: 172]. Komunita, ackoli
navenek vypada jako kolektiv fungujici spolec¢né, je skupinou plnou individualit, které se
predevsim zajimaji o vlastni potteby. Pouziti knih Zygmunta Baumana zaméfenych na
Individualismus a i samotnou komunitu, mi tedy pfiSlo vhodné.

Odpovédi na otazky byly ¢asto velmi podobné. I co se tyka zacatku podnikani,
respondenti vesmés potiebovali Zivotni zlom v podobé finanéni tisné, ¢i syndromu
vyhoteni v zaméstnani, teprve pak se odhodlali k podnikani. Zajem o n¢&j vSak méli uz
diive. V zacatcich byla potiebna pro respondenty vnitini motivace, jelikoz Podnikatelsky
model Tvircii obsahu je zavisly na dobrovolné pracovitosti jedince. V zacatcich méla
cast respondentd svého mentora, ktery jim poméhal se strategiemi a planovanim. Role
mentora se ukazala jako jeden z vyraznych faktord ovliviiujici uspésnost jedince. Pokud
jedinec mentora mél, jeho Sance na brzky tspéch byly vyssi. DalSimi vlivnymi faktory
byla nediivéra rodict (respondenti chtéli dokdzat opak) a zivotni zlom (finanéni tisen,
syndrom vyhoteni). Fungovani komunity bylo popisovéano jako prostiedi, ve kterém si

kazdy pomaha a podporuje se. Komunita si navzdjem sd€luje své napady a casto i
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spole¢né tvori produkty — v jejich ptipade kurzy. Velka ¢ast respondentti se vénuje také
koucovani (ti respondenti, co uz né&jakou dobu v online podnikani ptisobi). Béhem
zkoumani vyslo najevo, Ze v komunit€ existuje rozdil mezi slovy vstup a pfijeti. Vstoupit
muze do komunity kazdy. Ptijat je vSak jen takovy ¢lovék, ktery bud’ sdili stejné hodnoty
ohledn¢ online podnikdni a zivotniho stylu, nebo je jeho nezdjem o podnikani
vykompenzovan blizkym vztahem s n€kym z podnikateld. Ohledné fungovani se mi
dostavalo velmi podobnych odpovédi. Domnivam se, Ze tento fakt souvisi s existenci jisté
Sablony. Podle mého ndzoru existuje v komunité¢ identita ,,dobrého online podnikatele®,
kterou si ¢lenové pievzali za vlastni, a podle které se chovaji. Vidim zde prvky hledani
identity, jakou popisuje Bauman ve své knize Tekutd modernita [Bauman, 2004: 172].
Vypozorovala jsem, ze se respondenti chovaji podle této Sablony a ptejimaji identitu
,dobrého online podnikatele®, jelikoz to je ten osvédceny zpisob, ktery je obecné
uznavan za fungujici.

Pozitiva Podnikatelského modelu Tvirct obsahu jsou podle respondenti hlavné
mistni nezavislost a moznost rlstu pasivniho piijmu. Negativem je podle nich neustala
potieba pracovat, jelikoz bez pevné pracovni doby vidi respondenti v kazdém momenté
promarnénou chvili vyd¢lavat penize. Vidim zde prvky nezakotvenosti [Bauman, 2004:
173], jez Bauman zminuje v dile Individualizovand spolecnost. Podle n¢j maji lidé
v moderni dobé pocity neustalého nedokonceni. Nevidi jistotu a nedostava se jim pocitu
spocinuti. Stejné tak online podnikatelé maji strach z promarnéné Sance, a tak ¢asto podle
vyzkumu pracuji vic, nez by pracovali v normalnim zaméstnani (kde je stanovena
pracovni doba).

Pro podnikatele je komunita nejen skupinou kolegt, ale také rodina. Z vyzkumu
vyplyva, ze respondenti ve vétSingé pripadu stavéli komunitu na stejnou troven jako
rodinu. Velké ¢ast z nich si dokonce v budoucnu pieje koupit dim pro vSechny ¢leny
komunity, kde, podle jejich slov, budou spole¢né tvofit. Komunita podle mého nazoru
tvoii zachrannou sit’ pro jedince [Bauman, 2004: 66]. Komunita poskytuje intimni vztahy,
kde se mohou respondenti emocionaln€ ventilovat. Z vyzkumu také vyplyva, ze vétSina
respondentll neni schopna navazat intimni vztah, ptevazn¢é z diivodu mistni nestalosti.

Domnivam se, ze i z toho divodu pojimaji komunitu tak intimné. V ramci komunity i
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ptesto dochézi k rivalité. Podle dostupnych dat vSak tato rivalita je brana jako pozitivni
aspekt, ktery jedince pohani k intenzivnéjsi praci.

Vysledky prace mohou napomoci k lepSimu pochopeni Online podnikani a jeho
Modelu Tviircti obsahu. Toto téma je v Ceské republice stile pomémé neznamé. Podle
mého nazoru je to také z divodu velkého mnozstvi pouze anglickych publikaci
zabyvajicich se timto tématem. Prace ukazuje, jakym zplisobem funguje Podnikatelsky
model Tvlrch obsahu, ukazuje, jak funguje komunita online podnikatelii v prostiedi
online svéta, jaké vztahy se zde formuji, jak se ¢lenové vnimaji a jak se podporuji. Oproti
svétovym publikacim, kde je online podnikéni prezentovano pomérné metodicky,
prostfednictvim strategii a modell, nabizi tato prace pohled do realné, jinak nesnadno
dosazitelné komunity podnikateld. Prace pfinesla nové hypotézy o mozné existenci
vzorové identity UspéSného podnikatele, o komunité¢ jako zachranné siti, ktera
respondentim pravdépodobné poskytuje vztahovou alternativu. [Bauman, 2004: 66].
Dale o faktorech, které podle vysledkii mohou vyznamné zvysit Sance na uspéch a dalsi.
Podle mého nazoru je mozné v budoucnu tyto hypotézy vyuzit pro dalsi vyzkumy, tedy
tato prace muze slouzit jako vhodny zaklad pro hlubsi zkouméni.

Nevyhodou préce je, ze se nepodafilo vyzpovidat zeny podnikatelky. Obecné
mnoho Zen v prostfedi online podnikani neni a ve zkoumané komunité jsou pouze dve,
bohuzel ani jedna Zena nem¢la pfilezitost mi poskytnout rozhovor. Vzorek tedy neni
dostatecné reprezentativni, jelikoz vSech 10 respondentii byli muzi. Zaroven se jednalo o
pouze jednu komunitu, takze vysledky nelze generalizovat. V online svété existuje
spoustu podnikatelskych modeld, tedy kazda komunita miize mit jiné vzory a tedy i jiné
,sablony dobrych podnikateli®. V ramci zkoumaného modelu Tviircti obsahu je mozné,
7e 1 ostatni komunity funguji stejnymi zplisoby. Bylo by vSak potieba provést pro
presnéjsi zaveéry vyzkumy i v jinych komunitach a bylo by potifeba zahrnout i Zeny pro

reprezentativnéjsi vysledky.
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Prilohy

Priloha €. 1: Originalni znéni otazek z rozhovori.

Beginnings

a)
b)
c)
d)
e)
f)

How did you get into online business?
How was it at the very start?

Was there any start up investment?
What was your motivation to hold on?
Did someone help you at the beginning?

Did you have a mentor?

Community and I

g)
h)
i)
J)
k)
D

According to you, what are the pros and cons of online business?
How do you feel about your position as an online businessman now?
What do you think about our group?

Do you think we have a special language?

Do you like helping out the members with their businesses?

Do you take members as your rivals?

m) What about members outside the group?

n)
0)

How do you take newbies in our group?

According to you, what are the pros and cons of our group?

Goals and success

p)
Q)

What does success mean to you?

What are your goals in this field?

What is the difference between your former income and your income now as an
online businessman?

Is the income topic taboo between online businessmen?
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Priloha €. 2: Ukazka online kurzu

Tento kurz nebyl vytvofen nikym z respondentt. Jedna se o kurz ¢lena komunity, ktery

vsak nepatii mezi respondenty.

Kurz: Spojeni Powerpointu a Camtasia programu (Powerpoint & Camtasia Video

fusion)

Dostupné¢ na: https:// www.udemy.com/powerpoint-camtasia-video-fusion-udemy-

promo-blueprint/

Instruktor: Dragos Stefanescu

Editor: Richard Korbut
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