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MODUL 1

VZDELAVACI PROGRAM ME2ME - CO OBNASI A JAK HO POUZIiVAT?

METODA REALIZACE MODULU: 5HOD, PRIMA VYUKA

UCEBNI VYSTUPY:

v" DEFINOVANI[ VZDELAVACIHO PROGRAMU ME2ME.
v' ZNALOST UCEBNICH VYSTUPU KAZDEHO MODULU.

v VYSVETLENI, JAK MUZE BYT VZDELAVACI PROGRAM ME2ME POUZIT PRO
SKOLENI A VZDELAVANI.

v' INSTRUKTAZ PRO SKOLENE OSOBY POUZI{VAJicl VZDELAVACI PROGRAM
ME2ME.

v SCHOPNOST OHODNOTIT POUZIVANI VZDELAVACIHO PROGRAMU ME2ME.

Uvod

Tento modul ma za cil podporit pracovniky v oblasti odborného vzdélavani a
pripravy k pouzivani vzdélavaciho programu Me2Me pro Skoleni a vzdélavani.
Vzdélavaci program ME2ME klade zna¢ny daraz na podporu reputace,
profesionality a postaveni pracovniki v oblasti odborného vzdélavani a pripravy,
zejména pri praci on-line, kde se jedna o interaktivni prostredi.

Modul tak bude reSit nasledujici otazky:
v' Jaky je dosah a cile vzdélavaciho programu Me2Me?
v Jaky je obsah vzdélavaciho programu a jak byl vytvoien?
v’ Jak pouzivat vzdélavaci program ME2ME jako uéebni nastroj p¥i $koleni a
vzdélavani?
Prehled modulu

Cilem vzdélavaciho programu ME2ME je podpora pracovniki odborného
vzdélavani a ptipravy, ktefi pracuji s malymi podnikateli, ale také podpora pracovniki
v oblasti odborného vzdélavani a ptipravy pro praci v nekonvenénim prostredi.

Vzdélavaci program Me2ME byl vytvoien na zakladé empirickych poznatki
vytvorenych béhem vyzkumné faze projektu, odrazejicich se ve ZPRAVE
O NADNARODNIM AUDITU A VYZKUMU. Data byla shroméZzdéna s pomoci
8 partnerskych zemi - Polska, Litvy, Spojeného kralovstvi, Mad’'arska, Rumunska,
Irska, Ceské republiky a Finska. Na z4kladé nadnarodnich empirickych poznatki

vvvvvv

cilové skupiny: pracovniky odborného vzdélavani pracujici s malymi podnikateli



a zastupce malych podniki. Proces navrhu - vyvoje - testovani tak reaguje na
vzdélavaci potreby identifikované ve fazi vyzkumu a pravidelnd vzajemna
hodnoceni provadéna na féorech mistnich ziuc¢astnénych stran.

Vzdélavaci program pokracujiciho profesniho rozvoje obsahuje 9 nasledujicich
modulti: 1 modul tykajici se medialni produkce, 1 modul pro podporu reputace a
profesionality pracovnikli odborného vzdélavani a pripravy, 1 modul pro
pedagogické otazky / ramec a 6 modulll tykajicich se teoretickych prvki
vzdélavaciho programu (dovednosti pro podnikani). Obsah vzdélavaciho
programu pokracujiciho profesniho rozvoje je:

v' M1: Vzdélavaci program Me2Me - Co obnasi a jak ho pouzivat?
M2: CO je to vzajemné uceni?

M3: JAK vytvorit malé interaktivni vyukové celky

M4: Podnikani a strategicky management

M5: Marketing a prodej

M6: Hodnoceni finan¢ni a obchodni vykonnosti

M7: Lidé - hlavni aktivum podnikani

M8: Externi komunikace a networking v podnikani

v M9: Reseni problémii v podnikani - PRIPADOVA STUDIE
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Vzdélavaci program pokracujiciho profesniho rozvoje zahrnuje 100 hodin
Skoleni, které se sklada z 35 hodin primé vyuky se zamérenim na moduly,
které podporuji rozvoj malych vyukovych interaktivnich celki a 65 hodin
vlastniho uceni on-line, které se zaméruje na vice pedagogické a teoretické
prvky vzdélavaciho programu. 65 hodin vlastniho on-line uceni nebude
vyZadovat lektora / Skolitele, protoZe ve vzdélavacim programu pokracujiciho
profesniho rozvoje poskytneme odkazy na stavajici zdroje a materidly a
vysvétleni, jak je pouzivat.

Majitelé podniki si vzdy stézuji, ze délka kurzu je prilis dlouhd; Ze informace,
které poZaduji, se ztraci v celkovém programu; Ze ucebni materidly nejsou
pristupné nebo prezentovany v jazyce laika. Vyznamnou novinkou je rozvoj
dovednosti pracovnikii odborného vzdélavani a pripravy v oblasti medialni
produkce, coZ jim umozni vytvaret vysoce kvalitni a poutavé zdroje v malém
interaktivnim formatu, pristupné na Siroké Skale fixnich i mobilnich platforem.
Pracovnici v oblasti odborného vzdélavani a pripravy budou vytvaret
interaktivni zdroje malého formatu, které jsou urceny pro specifické potreby
v oblasti malych a stfednich podniki, aby napomohli odbornému vzdélavani a
pripravé lépe reagovat na potieby v podnikani.

Orientacni obsah

Vzdélavaci program Me2Me - CO obnasi a JAK ho pouzivat?



Tento modul podpori pracovniky odborného vzdélavani a pripravy, aby
vzdélavacimu programu pokracujiciho profesniho rozvoje Me2Me2 porozuméli,
pouzivali ho a vyhodnocovali. V ramci tohoto modulu bude pristupovano
k nasledujicim bodim: (1) Vzdélavaci program ME2ME - rozsah, cile a principy,
(2) Obsah vzdélavaciho programu ME2ME, (3) Vyuziti vzdélavaciho programu
ME2ME jako studijniho nastroje ve Skoleni a vzdélavani pracovnikli v oblasti
odborného vzdélavani a pripravy.

CO je to vzajemné uceni?

Tento modul umozni pracovnikiim odborného vzdélavani a pripravy ziskat
dovednosti potrebné pro usnadnéni vzajemného uceni mezi vlastniky malych
firem. V tomto ohledu budou studenti béhem modulu vyskoleni v nasledujicich
tématech: (1) Plné zapojeni vrstevniki do procesu, (2) Uvod k vzijemnému
uCeni - definice a obsah, (3) Strategie vzajemného uceni, (4) Modely vzajemného
uCeni, (5) Ucebni nastroje pouzivané ve vzajemném uceni.

JAK vytvorit malé interaktivni vyukové celky

Modul bude podporovat rozvoj odbornych dovednosti v oblasti odborného
vzdélavani a pripravy, pokud jde o produkci interaktivnich zdroji v malém
formatu, urc¢enych pro majitele malych podnikii. V rdmci tohoto modulu budou
probrana nasledujici témata: (1) Uvod Kk teorii u¢eni v malém formatu a teorii
vzdélavani dospélych, (2) Skolici potfeby vlastnik@i malych podnikd, (3)
Vytvareni obsahu pro zdroj malého formatu, (4) Vytvareni zdroji v malém
formatu, (5) Prezentace zdroji v malém formatu, (6) Vyhodnoceni a hodnoceni
zdroji malého formatu.

Podnikani a strategicky management

Tento modul poskytne dovednosti pro podnikani. V ramci modulu se studenti
seznami s nasledujicimi tématy: (1) PrileZitosti a vyzvy podnikani, (2)
Rozpoznani prilezitosti, podnikatelsky napad a proveditelnost, (3) Segmentace
zdkaznikli, nabizend hodnota a schéma podnikatelského modelu, (4)
Vypracovani podnikatelského planu, (5) Obchodni cyklus podnikani a matice
strategie rozvoje podnikani, (6) Obchodni strategie a proces strategického
planovani.

Marketing a prodej

Tento modul umoZzni studentiim ziskat obchodni dovednosti tykajici se
marketingu a prodeje tim, Ze si projdou nasledujici témata: (1) Uvod do
marketingu, (2) Nové trendy a vyvoj v marketingu, (3) Komponenty
marketingového prostredi a proces skenovani, (4) Analyza trhu, (5) Vybér
segmentu zadkaznikil a proces rozvoje marketingové strategie, (6) Vyuziti online
marketingovych nastroji k posileni image znacky a podpofie prodeje, (7) Proces
prodeje. Prehled nastrojii managementu prodeje.



Hodnoceni finan¢ni a obchodni vykonnosti

Modul umozni vlastniklim malych podnikii zauvazovat o tom, jak prezkoumat
financ¢ni potreby podniku a jak efektivné planovat a ridit finance, identifikovat a
pouzivat rizné ukazatele analyzy vykonnosti podniku. V radmci tohoto modulu
bude pristupovano k nasledujicim bodlim: (1) Vyznam spravy penéz, (2)
Strategie pro spravu penéz, (3) Sprava penéz - Penézni prostredky uvnitr a vné,
(4) Moznosti financovani rozvoje malého podniku, (5) Monitorovani finan¢ni
vykonnosti malého podniku, (6) Porozuméni vykonnosti podniku - Nad ramec
penéz.

Lidé - hlavni aktivum podnikani

Tento modul zlepsi dovednosti v oblasti fizeni lidskych zdroji v podnikani.
V ramci tohoto modulu budou prezentovana nasledujici témata: (1) Co je to HR ?,
(2) Co je to interni komunikace ?, (3) Lidé v podnikani, (4) HR nastroje, (5)
Komunikac¢ni nastroje (v pripadé interni komunikace), (6) Komunikace leadera,
(7) Systém odménovani, (8) Odménovani a udrzeni.

Externi komunikace a networking v podnikani

Obchodni komunikace a obchodni sité jsou povazovany za velmi dilezité pro
obchodni uspéch. Béhem tohoto modulu se tedy studenti budou zabyvat
nasledujicimi tématy: (1) Networking v podnikani - pristup zainteresovanych
stran, (2) Integrovand komunikace pouZzivajici rizné techniky a komunikac¢ni
kanaly, (3) Proces vnéjSi komunikace jako osobni uceni, (4) Hodnoceni
efektivnosti komunikacnich kanalt

Reseni problémii v podnikani - PRIPADOVA STUDIE

Dovednosti FeSeni problémi v prostiedi podnikani jsou pro podnikatele velmi
dilezité. V ramci tohoto modulu budou prezentovana nasledujici témata:
(1) Obecny uvod, (2) Strukturované a nestrukturované problémy v podnikani,
(3) Reseni nestrukturovanych obchodnich problémd, (4) Nastroje pro kreativni
feSeni problémt, (5) Pripadova studie

Pro vice informaci o vzdélavacim programu pokracujiciho profesniho rozvoje
Me2Me navstivte Me2Me e-learningovou platformu:
https://me2meproject.eu/en/learn/




MODUL 2

CO JE TO VZAJEMNE UCENI?

METODA REALIZACE MODULU: 12HOD SMISENE UCENI (3HOD PRIME
/ 9HOD ON-LINE)

UCEBNI VYSTUPY:

v' ZNALOST STRATEGI{ VZAJEMNEHO UCENI

v" POROZUMET MODELU VZAJEMNEHO UCENI

v VYSVETLIT, JAK MOHOU BYT POUZIVANY RUZNE MODELY VZAJEMNEHO
UCEN{.

v INSTRUKTAZ SKOLENYCH O POUZIVANI MODELU VZAJEMNEHO UCENI.

v" SCHOPNOST ZHODNOTIT POUZIVANI MODELU VZAJEMNEHO UCENI.

Uvod

Tento modul je zaméfen na podporu vlastnikii malych podnikd a pracovniki
odborného vzdélavani a pripravy s cilem rozvijet sité vzajemného uéeni. U¢elem
je tedy rozvijet vzdélavaci sité v realném i virtudlnim prostredi, kde mohou
vlastnici malych podniki sdilet své znalosti a dovednosti s ostatnimi podnikateli
s podporou pracovniki v oblasti odborného vzdélavani a pripravy.

Modul se bude vénovat nasledujicim otazkam:
v" Co je to vzajemné uceni?
v’ Jaké jsou strategie vzajemného uceni?
v' Jak mohou byt vyuZity riizné modely vzajemného uceni?
v’ Jak mize byt hodnoceno pouzivani modell vzajemného uéeni?

Prehled modulu

Cilem tohoto modulu je poskytnout vlastnikiim podnikt a pracovnikiim v oblasti
odborného vzdélavani a piipravy konzistentni podporu pfi porozuméni strategiim a
nastrojim vzéajemného uceni se zdmérem usnadnit, ale také posilit sit¢ vzajemného
uceni.

Co je to vzajemné uceni?

V Share to Know: Furthering peer-to-peer and collaborative learning methods
(2017) byla poskytnuta nasledujici definice vzajemného ucent:
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“ Interaktivni vyména, kterd probihd na ,urovni oci” (,z oc¢i do oci”) a je zaloZena
na diivére ve znalosti a zkusenosti vSech ziicastnénych stran. Je to konotativni typ
uceni, ktery védomé vyuZiva socidlni proces ke zvyseni uspésnosti uceni a je zaloZen
na potrebdch Zdka.”

Mélo by tedy byt poznamenano, Ze vzajemné uceni je v prvé radé o interakci a
vyméné mezi lidmi (Eleny sité). Ucastnici jsou tak socialné a profesionalné
zapojeni do vyménného procesu, ktery spiSe povySuje a rozSiruje vzdélavaci
zkuSenost, neZ aby ji znevaZovalo a odvadélo od ni. Socialni interakce mezi
ucastniky zvysSuje relevanci a efektivnost vzdélavaciho obsahu a také €ini proces
efektivnéjSim (Share to Know: Furthering peer-to-peer and collaborative
learning methods, 2017). Andrews M. a Manning N. (2016) také tvrdili, Ze tento
druh uceni vyZaduje jednotlivce, ktefi si navzajem vyménuji znalosti a zkuSenosti
a $iri toto uceni zpét do svych organizaci, aby zajistili dopad ve velkém méritku.

Vzajemné ucleni je casto podporovano IT nastroji. Nastroje Web 2.0, jako jsou
blogy, umoznuji hodnoceni a komentare a jsou velmi vhodné pro vzajemny
prehled (Chang et al.,, 2008).

Podle Milojicic D. ve vSech (2002) sitich vzajemného uceni jsou sité, ve kterych
vrstevnici  spolupracuji  pri  provadéni néjaké rozhodujici funkce
decentralizovanym zptlisobem. VSichni vrstevnici jsou jak spotrebitelé, tak
poskytovatelé zdroji a mohou k sobé pristupovat primo bez
zprostiredkovateld.

Spoluprace ve virtualnich vzdélavacich komunitach se vyznaluje silnym
opiranim se o interakce mezi spolupracovniky (Edwards, 2002; Bistrom, 2005).
Podle Yanga, S. J. H. (2006) mohou byt spolupracovnici instruktory a Zaky,
interakce miize byt zjiStovani zdrojli, pristup a sdileni, jakoZ i skupinova
komunikace a diskuse, nebo prosté jakakoli spoluprace, ktera se objevuje mezi
instruktory a studenty.

Je také diilezité poznamenat, Ze spoluprace podporovana siti vzajemného uceni
by méla byt ustanovena uvnitr i vné uceben bez omezeni prostoru a casu, jak
zdlraznil Yang, S. J. H. (2006). Vzajemné uceni se tak mlze odehravat v ramci
uCebny, ale také v ramci online platforem; a lze konstatovat, Ze sité vzajemného
uCeni nemaji Zadnou geografickou hranici. Mnohokrat se spoluprace mezi
partnery provadi v netradi¢nich vzdélavacich prostredich.



Proces vzajemného uceni: o strategiich a nastrojich

Jak zajistit, aby mélo vzajemné uceni uspéch?

v

v

Prostrednictvim podpory socidlniho uceni - socidlni uceni zahrnuje
uCeni, které se déje, kdyz lidé pozoruji, napodobuji a vzajemné se
ovliviiuji. Tato metoda uceni je do znacné miry neformalni a lze ji pouZit
za pomoci digitadlnich nastrojli, které pomahaji zaméstnanciim zjistit, co
délaji a ucit se od ostatnich.

Nechte Zdky, aby se ucili - nabidnéte studentlim vétsi svobodu v procesu
uCeni, ziskaji vétsi stimul k tomu, aby vyuzili své pripravy a ziskaji vice
odvahy toho vice udélat.

Riizné véci mixujte - povzbudte rozmanitost z hlediska lidi, témat,
pracovniho prostiedi, nastroji. Spojenim skupin, které nepracuji spolecné
a organizovanim semindrti nasledovanych brainstormingem a
pouzivanim riznych videi, audia, text(i, interaktivnich webinari lze Sitit
informace, zkuSenosti.

Nastroje vzajemného uceni

Existuje mnoho riiznych pristupt a nastroji, které mohou byt pouZzity v procesu

vzajemného uceni:

AN N NN Y U U U N NI

<

setkani malych skupin,

skoleni,

spolecné vzajemné aktivity
online networking,

produkty vzajemnych poznatkd,
parova angazovanost,

virtualni angazovanost,

velké skupiny, které se setkavaji,
mobilni zafizeni,

expertni skupina vzajemné revize,
telekomunika¢ni angaZovanost,
vzajemna mnohondasobna reflexe,

Andrews M. and Manning N. (2016) prezentoval askali vzajemného uceni:

OSOBY PRO VZAJEMNE UCENI: Je dileZité urc¢it ,spravné“ osoby pro vzajemné
uceni, které se zapoji do procesu. Je také velmi dtlezité zvladnout rozdily mezi
témito osobami (osobnostni, kulturni, v chovani, ve zkuSenostech atd.).
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ZAPOJENI DO PROCESU VZAJEMNEHO UCENI

Vybudovani divéry mezi osobami vzajemného uceni je velmi diilezité. Dilezita je
u studentl také ochota ucit se. Vyuziti nejvhodnéjSich nastroji ovlivni uspéch
procesu vzajemného uceni.

LOGISTIKA VZAJEMNE INTERAKCE

Uspéch vzajemného uceni je determinovan logistikou pouZivanou pro sdileni a
vymeénu. Je proto duileZzité, aby osoby vzajemného uceni meély dostatek ¢asu na
to, aby se setkavaly s ostatnimi na Zivych setkanich, ale i na online schiizkach.
Pro podporu procesu jsou diilezité také potiebné materialy / zarizeni. Vhodné
prostory pro Ziva vzajemna setkani, ale také vhodna online prostredi pro
neprima vzajemna setkani, maji velky vliv na proces vzajemného uceni.

Pro vice informaci o vzajemném uceni navstivte Me2Me e-learningovou
platformu: https://me2meproject.eu/en/learn/
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MODUL 3

JAK VYTVORIT MALE INTERAKTIVNi VYUKOVE CELKY

METODA REALIZACE MODULU: 35HOD SMISENE UCENI (27HOD
PRIME/ 8HOD ONLINE)

UCEBNI VYSTUPY:

v DEFINOVAT MINI-LEARNING A MIKRO-LEARNING
v" VYTVORIT UCEBNI VYSTUPY PRO UCEBNI ZDROJE MALEHO FORMATU

v" POCHOPIT, CO TO JSOU INTERAKTIVNI UCEBNI ZDROJE V MALEM FORMATU A
PROC JSOU RELEVANTNI PRO MALE FIRMY

v" PROVEST CVICENI ANALYZY POTREB PRO INFORMACE K VYTVARENI{
UCEBNICH ZDROJU MALEHO FORMATU

v' VYTVORIT PLAN LEKCE PRO UCEBNI ZDROJ] MALEHO FORMATU.

v' VYTVORIT INTERAKTIVNI UCEBNI ZDRO] MALEHO FORMATU PRO MALE
FIRMY.

v' VYTVORIT RAMEC HODNOCENI PRO UCEBNI ZDROJ MALEHO FORMATU.
Piehled modulu

Internet poskytuje lidem neomezené online vzdélavaci reSeni, metody a
nastroje, které umoznuji, aby vzdélavani bylo usnadnéno prakticky odkudkoli.
Existuji riizné pristupy ke vzdélavacimu procesu v e-learningu. Mezi nimi jsou
mini-learning a mikro-learning. Jedna se o vznikajici strategie uceni, které
jsou znamé pro rychlé doplnéni mezer v dovednostech a znalostech. Jinymi
slovy, vSechny se tykaji poskytovani e-learningu v malych davkach, jako
drobnych casti vzdélavaciho materialu, které je student schopen v kratkém
Case pochopit. Jako priklady mini-learningovych a mikro-learningovych praktik
lze zminit: sledovani kratkych instruktaznich videi na YouTube, flashcard uceni
nebo teSeni kvizl. Studenti se vice nauci (a udrZuji si znalosti 1épe), kdyz
studuji v kratkych zacilenych castech, nez kdyZ jsou nuceni sedét dlouho ve
tridach. Diky tomu jsou mini-learningové a mikro-learningové nastroje
efektivni, Setfi ¢as a umoznuji prenos kompetenci. Projekt Me2ZMe navrhuje
vyuziti prostfedki mini-learningového formatu jako ndastroje mini- a mikro-
vzdélavani zaméreného na podnikatele.
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Vzdélavani dospélych v e-learningu

Ucitel dospélych ma odliSnou praci a Celi odliSnym o¢ekavanim a vyzvam nez ten,
kdo uci déti. Dospéli se nejlépe uci, kdyZ je uceni soustfedéno na né, ne na
ucitele. Proces vzdélavani dospélych se vice zaméruje na pomoc s uCenim se a
nazyva se andragogika.

Zralost studentli vede k jejich jedinecCnosti, ktera ovliviiuje roli a postaveni
uCitele ve vzdélavani dospélych. Dospéli studenti jsou obecné autonomni a
orientovani na cile. Ocenuji, kdyZ jsou k dispozici moznosti a volby tykajici se
obsahu uceni nebo stylu. Velmi Casto maji ve svém vzdélavani specifické cile,
kterych chtéji dosdhnout. Davaji prednost ucasti na vzdélavacich aktivitach,
které vedou primo k jejich dosaZeni. Pokud se domnivaji, Ze jejich ocekavani
nejsou splnéna, jejich droven zapojeni miize drasticky poklesnout. Dospéli jsou
také velmi prakticti a radéji se uci prostrednictvim zkuSenosti. Chtéji vzdélavani
relevantni pro jejich osobu, proto ocekavaji, Ze se nauci praktickym znalostem a
dovednostem.

Jeden z prikopnikil ve studiu vzdélavani dospélych, Malcolm Knowles, uvedl pét
zasad, které pomahaji uciteli dosdhnout nejlepsSich vysledki ve vzdélavani
dospélych:
= Dospéli zaci by méli jasné chapat ucel uceni;
=  Dospéli Zaci by méli mit svobodu ve volbé zpiisobu a tempa ucent;
= Ucitel by mél ustoupit od Skolského typu vzdélavani a umoznit studentiim
ucit se prostrednictvim zkuSenosti;
= Ucitel by meél dospélym studentim naslouchat, zistat flexibilni a
otevreny;
= Ucitel by mél vytvorit podporujici a povzbuzujici atmosféru uceni.

Modely vzdélavani pomoci mini- a mikro-learningu perfektné odpovidaji
potrebam vzdélavani dospélych.

Malé interaktivni vyukové celky

Interaktivni vzdélavaci zdroje s medidlnim dosahem jsou vSechny druhy
technologicky zaloZenych, audiovizudlnich mini-learningovych materiala
vytvorenych k prenosu malého objemu znalosti nebo informaci. Jsou ureny pro
studenty, kteri jsou Casové omezeni a potrebuji ziskat znalosti nebo kompetence
v kratké casové omezené relaci.

Analyza potieb Skoleni je strukturovany proces pro zjisténi nedostatkli ve
vzdélavani zaméstnancii a v souvisejicich vzdélavacich potirebach. Analyza
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potieb Skoleni je diilezitym krokem pfti tvorbé vzdélavacich zdroji, nebot
poskytuje tviirci prehled o ocekavanich dovednosti a znalosti studentti. Analyza
potieb skoleni ma obvykle strukturu vyzkumu zaloZeného na priizkumu, ktery je
urcen potencidlnim studentim. Prvnim cilem vyzkumného dotazniku je urcit
dovednosti a znalosti potfebné pro specifické role, které Zaci zaujimaji
v pracovnim prostredi.

DalS$im dilezitym prvkem e-learningovych zdroji je vytvareni ucebnich
vystupu. Jejich roli je podpora studentli v pochopeni ucelu prezentovaného
materialu.

Piiprava mini-learningovych zdroji zahrnuje vhodnou specifickou strukturu,
ktera umoZznuje zajisténi kvality. Projekt Me2Me doporucuje strukturu zdroje
mini-learningového formatu, ktera je vhodna pro vSechny typy interaktivnich
vyukovych zdrojd, nezavisle na jeho skutecném formatu, jako je video, audio,
pracovni listy atd. Struktura zahrnuje ctyri faze:

= Faze 1 (Vstupni ¢as: 1 minuta): Uvod a cile
= Faze 2 (Vstupni ¢as: 3 - 5 minut): Klicovy vzdélavaci obsah
= Faze 3 (Vstupni ¢as: 1 - 2 minuty): Reflexe a transfer

= Faze 4 (Vstupni ¢as: 1 minuta): Hodnoceni a nahled

Celkova délka audio / video zdroje by neméla byt delsi neZ 10 minut (optimalni
délka je 5-8 minut). Produkce zdroje vyzaduje vytvoreni skriptu pro obsah
zdroje. U skripti by méla byt dodrzovana délka mezi 450 a 700 slovy. JelikoZ se
jedna o kratké zdroje, je dtlezité, aby skripty obsahovaly pouze relevantni a
presné informace.

Mini-learningové zdroje mohou mit rtzné digitdlni formy. Projekt Me2Me
navrhuje dva typy audiovizudlnich Skolicich zdroji, které dobre reaguji na
potreby vlastniho vybéru a vlastniho tempa uceni prostrednictvim video a /
nebo hlasové vedenych prezentaci. Tyto mini-learningové zdroje jsou scribe
videa a hlasové doprovazené avatarové prezentace.

Posledni faze produkce mini-learningovych formatt je vyhodnoceni. Jednim
z pristupii k hodnoceni mini-learningovych zdroji je Kirkpatrickiv Cctyi-
uroviiovy model hodnoceni. Tato strategie umoZnuje objektivni analyzu vSech
aspektii a konecného dopadu Skoleni vcetné ctyi urovni - reakce, poznani,
chovani a vysledky.

Pro vice detaild kprodukci zdrojlii mini-learningového formatu navstivte
Me2Me e-learningovou platformu: https://me2meproject.eu/en/learn/
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Najdete zde vSechny potiebné nastroje a informace, abyste sami mohli vytvorit
zdroje mini-learningového formatu.
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ENTREPRENELR SHP

MODUL 4

PODNIKANI A STRATEGICKY MANAGEMENT

METODA REALIZACE MODULU: 8HOD, ON-LINE STUDIUM

UCEBNI VYSTUPY:

v ZNALOST PODNIKATELSKEHO PROCESU A OSOBNI CHARAKTERISTIKY
PODNIKATELE.

v' POCHOPENI OBCHODNIHO CYKLU PODNIKANI.
v' ZHODNOCENI RUZNYCH PRILEZITOSTI K ZAHAJENI PODNIKANI.

v ZNALOST NABIZENE HODNOTY A JAK HODNOTU ROZVIJET PROSTREDNICTVIM
VZTAHU SE ZUCASTNENYMI STRANAMI (ZAKAZNIKY, DODAVATELI,
ZPROSTREDKOVATELI A DALSIMI).

v PREVEDENI PODNIKATELSKEHO NAPADU DO EFEKTIVNIHO SCHEMATU
PODNIKATELSKEHO MODELU A PODNIKATELSKEHO PLANU.

v IDENTIFIKACE KLICOVYCH PARTNERU A KLICOVYCH ZDROJU V PODNIKANI.
v" POROZUMENI STRATEGICKEMU PLANOVACIMU PROCESU.

v NAVRH PODNIKOVE STRATEGIE.

Pirehled modulu

Podnikani je aktem vytvoreni firmy nebo firem a jejtho budovani a rozsifovani
tak, aby vytvorila zisk. Jako zakladni definice podnikani je vSak trochu omezujici.
Novéjsi definice podnikdni je také o transformaci svéta reSenim velkych
problémi. Formou iniciovani socidlni zmény, vytvotreni inovativniho produktu
nebo prezentovani nového reSeni méniciho Zivot. Navic je potreba vytvorit
prostiedi pro inovace v ramci organizaci. Inova¢ni systémy, nastroje a mysleni
jsou kli¢ové pro zdravou organizaci a jeji budouci Zivotaschopnost. Inovacni
leadership ma dvé slozky - inovativni pristup k leadershipu a leadership pro
inovace.

Rozpoznani prilezitosti jsou zplsoby, jakymi podnikatelé identifikuji mozné
cesty urceni nového podnikani na zakladé prileZitosti, které stanovi.
Prostfednictvim rozpoznani prilezitosti by podnikatelé méli byt schopni
identifikovat nové a lepsi zplisoby poskytovani produktii a sluzeb, které spliuji
ocekavani zakaznikl a také identifikuji nové obchodni prileZitosti. Existuje také
mnoho rtznych typi obchodnich prileZitosti, véetné obchodl s distributory,
smluv o dodavkach, fransizového vlastnictvi, akvizic webovych stranek a dalSich.
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Pochopeni, jaky typ prilezitosti hledate a to, Ze mate na mysli nékolik cild, je
klicové a pomiize urcit, které faktory z néj ¢ini dobrou prilezitost. Pfi urc¢ovani,
zda stoji za to investovat sviij Cas a penize, je dllezité kriticky se zamérit na vas
podnikatelsky napad. Studie proveditelnosti tykajici se konkrétniho aspektu
podnikani miize pomoci odhalit, zda ma vas napad dobrou Sanci na uspéch.
Studie proveditelnosti by méla zahrnovat posouzeni trhu, komercni
proveditelnost a dalsi tvahy.

Schéma podnikatelského modelu (Business Model Canvas) je Sablona
strategického managementu a lean startup pro vyvoj novych nebo
dokumentovani stavajicich obchodnich modelti. Jedna se o vizualni graf s prvky
popisujicimi hodnotu firmy, produktu, infrastrukturu, zakazniky a finance.
Pomaha firmam pri sladéni jejich cinnosti tim, Ze ilustruje potencialni
kompromisy. Schéma miiZete pouZzit k popisu, ndvrhu, vyzvé a zméné sméru
obchodniho modelu. Funguje ve spojeni s Value Proposition Canvas a dalSimi
strategickymi nastroji a procesy pro rizeni a provadéni. Razem pochopite
infrastrukturu svého obchodniho modelu, ale mate také predstavu o své
strukture nakladli. TakZe se schématem podnikatelského modelu miiZete nyni
zmapovat cely obchodni model v jednom obrazku. Funguje jak pro zacinajici
podnikatele, tak pro vedouci pracovniky.

Podnikatelsky plan je uceleny a prehledny dokument, ktery popisuje, co
spole¢nost zamysli a jak hodld dosahnout svych cili. Podnikatelsky plan je
syntézou riiznych technologickych a finan¢nich dokumentt, analyz a vypoctd,
které jsou zakladem podnikatelského zaméru a strategie spoleCnosti. Je to
pohodlna a rozs$ifena forma uvodu k projektu, v némz se vybizi k ucasti, nebo se
navrhuje jeho financovani.

Obchodni cyklus je postupem v podnikani a jeho ,fazi“ v priibéhu casu a je
nejcastéji rozdélen do péti fazi: zahajeni, rlst, restrukturalizace, zralost a pokles.
Cyklus je zobrazen na grafu s vodorovnou osou jako cas a svisla osa jako euro
nebo rizné financni metriky. Pro popis stavu kazdé faze cyklu obchod- prode;j,
zisk a penézni tok budou pouZity tfi financni metriky.

Spravny strategicky management je pro firmu velmi didleZzity. Soubor pokyni
vam pomiiZe uplatnit spravny strategicky management a ucinit spravna
strategickd rozhodnuti. V procesu strategické volby musite zvazit nasledujici
otazky. Jako prvni, kterd z téchto moZnosti je postavena na silnych strankach
organizace, pomiiZze vam piekonat slabé stranky a vyuzit prileZitosti a zaroven
minimalizovat nebo obchazet hrozby, kterym vaSe podnikani celi? Tato otazka je
znama jako hledani strategického propojeni nebo vhodnosti strategie. Je vSak
dilezité vzit v avahu i dalsi otdzky, napt. Do jaké miry by mohla byt zvolena
strategie provedena? Mohly by se odhadované financni zdroje zvysit? Bude
k dispozici dostatek zasob ve spravny Cas a na spravném misté? Existuje
dostatek personalu s potfebnymi dovednostmi? I kdyby tato kritéria byla
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splnéna, byla by volba prijatelna pro zucastnéné strany? Pri vybéru strategie
méjte na paméti, Ze existuje vice nez jedna strategie, kterou si miiZete vybrat.

Neexistuje ,spravna“ nebo ,Spatnd“ volba, protoze volby vzdy obsahuji rtzné
hrozby a slabiny.

Dvé ze zasadnich rozhodnuti, které musi firma ucinit, souvisi s jeji pozici v ramci
odvétvi bud’' tim, Ze se rozhodne pro nizké naklady nebo diferenciaci a to, jak
Siroky nebo uzky by mél byt segment trhu. Porter vytvoril matici vyuZzivajici
nakladovou vyhodu, vyhodu diferenciace a Siroké ¢i Uzké zaméreni, aby
klasifikoval soubor obecnych strategii, které mtze firma uplatnit, aby vytvorila a
udrZela konkuren¢ni vyhody. Uplatnéni téchto silnych stranek v Sirokém nebo
uzkém rozsahu zahrnuje tyto tii obecné strategie: prvenstvi v nakladech,
diferenciace a zaméreni. Tyto strategie lze uplatnit ve vétSiné piipadl na urovni
malych a strednich podnikd. Nazyvaji se generickymi strategiemi, protoZe nejsou
zavislé na firmé ani odvétvi.

Nicméné jedina genericka strategie neni vZdy nejlepSi odpovédi, protoze
zdkaznici daného produktu se casto divaji na rizné aspekty, napiiklad na
kombinaci kvality, stylu, uzite¢nosti a ceny. Kromé toho existuji soucasné diikazy
o tom, Ze firmy praktikuji ,hybridni strategii“ (nizké naklady a diferencia¢ni
strategii) s uspéchem, a to jesté lépe neZ ty, které prijimaji jednu generickou
strategii, kterd vede k udrZitelné konkurencni vyhodé. Porter revidoval svij
predchozi nazor a uznal, Ze by mohly existovat hybridni obchodni strategie.

Neexistuje Zadna jasna definice strategie a je velmi pravdépodobné, Ze ji nikdy
nenajdeme, protoZe v praxi se strategie a ak¢ni plany casto prolinaji, a proto se
neustale vzajemné ovliviiuji. KdyZ se zamyslite nad formulaci strategie, je tieba
vzit v dvahu mnoho véci. Zivotni prostfedi se neustdle méni, takZe musite
premyslet, zda je vaSe spolecnost schopna se s takovymi environmentalnimi
zménami vyrovnat. V disledku takovych zmén se mohou vase organizacni silné
stranky casem ménit. Proto byste méli zvazit, zda soucasné silné stranky budou i
nadale za raznych okolnosti silnymi strankami. Dale musite zvazit
zainteresované strany firmy, protoZe ty maji vZdy na mysli své vlastni cile.
Znalost téchto cili vam pomiiZe pochopit jejich vzorce chovani a jejich dopad
s ohledem na soucasné a budouci podminky. Zohlednéni téchto faktori vam
pomiZe rozvinout vasi vlastni obchodni strategii, a to je dlivod, pro¢ musite
uplatnit své strategické manazerské dovednosti. Strategicky management je
strukturovana metoda pro rozvoj, realizaci a hodnoceni vasi strategie. Existuji tri
dilezité prvky strategického ftizeni, které mohou vasi spolecnosti pomoci
efektivné fungovat. Tyto tii prvky jsou: strategicka analyza, strategicka volba
a implementace strategie. Posledni krok, implementace strategie, je definovan
jako zpilisob, jakym budete svou strategii prevadét do akci. Strategicka
implementace vyzaduje peclivé planovani a spravné nasazeni zdroja vasi
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spolec¢nosti, peclivé zpracovani moZznych zmén ve vasi organizacni strukture a
efektivni rizenf zmén.

Pro vice informaci o podnikani a strategickém managementu navstivte prosim
Me2Me e-learningovou platformu: https://me2meproject.eu/en/learn/
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‘

MODUL 5

MARKETING A PRODE]

METODA REALIZACE MODULU: 8HOD, ON-LINE STUDIUM

UCEBNI VYSTUPY:

APLIKOVAT KLiCOVE KONCEPTY MARKETINGU A PRODEJE.
APLIKOVAT RUZNE ONLINE MARKETINGOVE NASTROJE.

POCHOPIT PRVKY MARKETINGOVEHO PROSTRED].

<X X X

POCHOPIT POUZITI RUZNYCH NASTROJU PRO SKENOVANI MARKETINGOVEHO
PROSTREDI.

<

POSKYTNOUT ZAKLADN{ MARKETINGOVY PRUZKUM.

v' NAVRHNOUT PiSEMNE PRODEJNi PLANY A PROFESIONALN{ USTNI
INTERAKTIVN] PRODEJE.

Uvod:

At uz prodavate zbozi nebo sluzby, musite se naucit prodavat. Osvojte si zaklady
prodeje a marketingu pro malé podniky, vcetné vyukovych program,
osvédcenych postupt, vztahi s vefejnosti, tvorby cen a vyzkumu trhu. Podnikani
ma za cil pochopit potreby a prani zakaznika. Provadi marketingovou strategii
podle prizkumu trhu od produktové koncepce az po prodej. Zaméfenim se na
potifeby a pozadavky cilového trhu miiZe spole¢nost prinést vyssi hodnotu nez
konkurenti. Marketing je proces sdélovani hodnoty vyrobkd a sluzeb
zakazniklm. Je to také c¢innost spojend s ndkupem a prodejem produktu nebo
sluzby a zahrnuje reklamu, prodej a dodani cilovym zdkaznikiim. Marketingovy
koncept je strategie, kterou firmy prijimaji, aby uspokojily potteby zakaznikd,

zvySily prodej, maximalizovaly zisk a porazily konkurenci na trhu.
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Modul tak bude reSit nasledujici otazky:

Co obnasi marketing v malych firmach?

Jaké jsou nové trendy a vyvoj v oblasti marketingu a prodeje?

Jaké jsou prvky marketingového prostredi?

Co je proces marketingového skenovani?

Jak pripravit analyzu trhu?

Jak vybrat segmenty zakazniki a jak vytvorit dobrou marketingovou strategii?
Jak pouZivat online marketingové nastroje?

Jak ridit prodejni proces vasi malé firmy?

Prehled modulu

Hepalova, (2018) poznamenala, Ze marketing budoucnosti vychazi ze
skutecnosti, Ze mobilni zarizeni (smartphony, tablety, a dokonce i hodinky) se
stavaji centrem marketingu. Rychly vyvoj zarizeni a volny pristup k internetu

z jakéhokoli mista jsou hlavnimi faktory ovliviiujicimi tvorbu marketingovych

trendd budoucnosti.

PocCatkem roku 2015 mobilni provoz obchazel pocitacovy provoz. To vedlo
mnohé spolecnosti k tomu, aby se podivaly na propagaci znacky v siti z jiného
uhlu. Dnes maji internetové obchody nejen mobilni verzi svych stranek, ale

nabizeji také aplikace pro smartphony, takZe uZivatelé mohou rychle nakupovat.

43 % znacek aktivné vede své komunity na socidlnich sitich, 59 % je v kontaktu
se zakazniky prostrednictvim mikroblogovani (Twitter) a Instagramu. Vice neZ
polovina spolecnosti (53 %) plati za reklamu v socidlnich médiich a 25 %

vyuziva reklamu v aplikacich.

Mezi trendy internetového marketingu je v soucasné dobé trend zvySovani
funk¢nosti socidlnich siti. 60 % uzivateld online zdrojii se dozvi novinky ze
socialnich siti. ZvySenim vnitini funk¢énosti maji sité tendenci zamérit pozornost

uzivatele na sebe. Kromé toho, maji socidlni sité tendenci vytlacit obvyklé
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vyhledavace, protoze zde ¢lovék miize okamzité zjistit zpétnou vazbu ostatnich

uzivatell o produktu nebo sluzbé.

Pahwa (2018) poznamenava, zZe marketingové aktivity podniku jsou ovlivnény
nékolika internimi i externimi faktory. I kdyz nékteré z faktori ma podnik pod
kontrolou, vétSinu z nich nema a musi se prizplisobit, aby se vyhnul tomu, Ze
bude zasazen zménami téchto faktord. Tyto vnéjsi a vnitini faktory se sdruzuji a

vytvareji marketingové prostiedi, ve kterém podnik ptisobi.

Klicovou soucasti kazdého obchodniho planu je analyza trhu. V této Casti je tfeba
ukazat jak své odborné znalosti na vaSem konkrétnim trhu, tak atraktivitu trhu z
finan¢niho hlediska. Tento ¢lanek se nejprve zaméri na to, co mame presné na
mysli analyzou trhu a poté se podivame na to, jak vytvorit dobry obchodni plan.
Analyza trhu muze znit jako piilis sklicujici a formalni, ale nenechte se odradit. Je
to opravdu diilezité a neni to tak slozité. Pochopeni vasSich zdkazniki je klicem
k uspéchu kazdého podniku. Pokud nejste do hloubky sezndmeni s tim, kdo jsou
vasi zdkaznici, budete mit problémy s vyrobou produktli, které skutecné
odpovidaji jejich potfebam, a bude obtiZné vytvorit uspéSnou marketingovou

strategii. Zde nastupuje analyza trhu.

Cilem marketingové strategie na vysoké trovni je identifikovat cilovy trh a vytvofit
marketingovy mix, ktery oslovi potencidlni zdkazniky. Rozhodnuti tykajici se
idealniho marketingového mixu lze organizovat z hlediska propagace, produktu a
ceny. Cilem vSak neni jen pfijit s urCitou strategii, ale spiSe se zamé&fit na poskytovani
hodnoty vasim klicovym segmentiim trhu. Je uzite¢né vidét pldnovani marketingové
strategie jako proces segmentovanych trhii, zacileni na konkrétni zakazniky a snahu
o efektivni umisténi vasi nabidky mezi konkurenty. V této ¢asti modulu se dozvite,

jak efektivné segmentovat, zacilit a umistit vas produkt nebo sluzbu.

Jsme ve zcela nové ére. Pryc jsou dny, kdy si miizete dovolit ignorovat internet.
Pokud chcete dosahnout uspéchu, bez ohledu na vasSe odvétvi, je nutné mit od
prvniho dne k dispozici kvalitni online marketingovy plan - strategii, ktera
vyuziva silu socidlnich médii, vyuziva optimalizaci vyhledavaci pro rizeni

provozu a dobre vyuZziva sluzby medialniho marketingu, ktery je tam venku.
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Vtéto Casti modulu nacrtneme 10 online marketingovych nastroji, které

potrebujete pri zahajeni podnikani.

8 hodin vaseho Casu, straveného v tomto modulu miiZe kompletné zménit vase

podnikani. Doufame, Ze to stoji za investovani vaseho casu.

Tento modul odhali fadu otazek tykajicich se porozuméni marketingu a také
schopnosti a dovednosti potfebné pro rizeni marketingu a prodeje malych
podnikd.

Pro vice informaci o hodnoceni marketingu a prodeje navstivte Me2Me e-
learningovou platformu: https://me2meproject.eu/en/learn/
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MODUL 6

HODNOCENI FINANCNI A OBCHODNI VYKONNOSTI

METODA REALIZACE MODULU: 8HOD, ON-LINE STUDIUM

UCEBNI VYSTUPY:

v' POPSAT VYZNAM SPRAVY FINANCI V ROZVOJI MALYCH FIREM
v' DEFINOVAT RUZNE MOZNOSTI PRO FINANCOVANI ROZVOJE MALE FIRMY

v' ZHODNOTIT VYHODY A NEVYHODY RUZNYCH ZDROJU FINANCI ,UVNITR“ A
,VNE“ V RIZENI A ROZVOJI MALE FIRMY

v" IDENTIFIKOVAT RUZNE STRATEGIE, KTERE MOHOU BYT POUZITY
K FINANCOVANI ROZVOJE MALE FIRMY

v" IDENTIFIKOVAT KLiCOVE INDIKATORY, KTERE MOHOU BYT POUZITY
K MONITOROVANI FINANCNICH VYSLEDKU MALE FIRMY

v" DEMONSTROVAT, JAK MONITOROVAT FINANCN{ VYSLEDKY MALEHO PODNIKU

v DEFINOVAT NEFINANCNI MERITKA VYKONNOSTI MALE FIRMY

Uvod

Celkovym cilem tohoto modulu je prezkoumat procesy a postupy zapojené do
spravy financi malych podnikii. Modul se bude zabyvat dvéma hledisky:
kazdodennim chodem podniku a strategickym rozvojem podniku. Modul tak
bude resit nasledujici otazky:

= Jaké jsou klicové financni potreby a pozadavky malé firmy?

= Jaké jsou klicové zdroje financovani, které lze vyuzit pri rizeni a rozvoji
malé firmy?

= Jaké procesy a postupy lze pouzit ke spravé financi malé firmy?

= Jaklze prezkoumat finan¢ni vykonnost malé firmy?

= Jak Ize hodnotit vykonnost malé firmy, zejména z hlediska jejtho dopadu
na interni a externi zainteresované strany?
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Modul proto umozni vlastnikim-manaZertim malych firem uvaZovat o tom, jak
prezkoumat finan¢ni potfeby podniku a jak:

= Efektivné planovat a spravovat finance v podnikani
» [dentifikovat a pouZzivat riizné indikatory vykonnosti podnikani.

Pirehled modulu

Osterwalder a Pigneur (2010) poznamenavaji, Ze pri rozvoji podnikani je
duilezité mit jasno v obchodnim modelu, pokud jde o:

» Hodnotové nabidky - hodnota podniku pti feSeni problémii a potieb
zakaznika (1)

= Kli¢ové ¢innosti - Cinnosti, které jsou potrebné k dodani hodnoty

= Kli¢ové partnery - zuCastnéné strany, od kterych se poZaduje rozvijet a
poskytovat hodnotu

= Kli¢ové zdroje - aktiva potiebna k nabidce a dodavce hodnoty

= Zakaznické segmenty - skupiny zakaznik(, na které ma byt podnik
zaméren

= Vztahy se zdkazniky - typ vztah, které musi byt vytvoreny s kazdym
zakaznickym segmentem

= Kandly - hodnota je dodavana zakaznik{im prostrednictvim
komunikacnich, distribuc¢nich a prodejnich kanald.

Kromé toho, Osterwalder a Pigneur (2010) poznamenavaji, Ze je dilezité mit
piehled o struktuie ndkladd a prijmovych tocich pro podnik. Struktury nakladt
neboli ,penize plynouci ven z podniku“, se tykaji ndkladi vzniklych v souvislosti
s dodanim hodnoty zdkaznikovi a budou zahrnovat mzdy, platby dodavateliim,
poplatky za vybaveni, najemné a sazby, poplatky za sluzby, naklady na marketing
a branding. Prijmy neboli ,penize plynouci do podniku“ vyplyvaji z ispésného
nabizeni hodnotovych nabidek zakaznikovi.

Tyto stavebni bloky obchodniho modelu mohou byt pouZity k demonstrovani
logiky toho, jak mala firma generuje prijmy a mapuji ¢tyfi hlavni aspekty
podnikani - zakazniky, nabidku (nebo hodnotovou nabidku), infrastrukturu a
financni Zivotaschopnost. (Gibb a Scott, 1985; Bridge a O'Neil, 2012).

Soubor faktorti bude formovat finan¢ni Zivotaschopnost malé firmy. Tyto
zahrnuji:

= Vypocet toho, co je treba za sluzbu nebo nabizeny produkt pozadovat
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= Pochopeni toho, jaké financni prostredky jsou potfebné k provozovani
podniku a jak to zdlivodnit ostatnim, a to jak uvnitt podniku (napft. jinym
feditelim nebo obchodnim partnertim), tak vné (napft. financ¢ni zdroje).

=  Pochopeni ndkladové struktury podniku a zptlisobd, jak Ize efektivné ridit
naklady

= Planovani cashflow podniku.

Jarvis a Schizas (2012) upozornuji na to, Ze i kdyz se to mize jevit jako pomérné
jednoduché tukoly, které je tfeba podniknout, mnohym lidem, ktefi provozuji své
podniky, chybi porozuméni a / nebo dovednosti pro efektivni rizeni financi. To

s v

odrazi kombinaci problémi souvisejicich s:

= Motivaci a hnaci silou k fizeni podniku (napf. touha jit za vasni na rozdil
od manazera a leadera)

= Strachem z vypocti a Cisel

= (QOdbornosti nékterych pojmt, ukazateli a forem spojenych s rizenim
financi (Burns, 2010).

[ kdyzZ existuji ucetni a dal$i organizace, které poskytuji finan¢ni konzultace a
poradenstvi, mohou byt nakladné a / nebo mohou zvétSit nékteré problémy
spojené se spravou financi. Podobné existuje celd fada softwarovych balickd,
které mohou byt pouzity ke spravé financi podniku. K interpretaci informaci
generovanych softwarem je vSak tfeba porozumét ¢isliim a klicCovym finan¢nim
ukazatelGm.

Pro manaZery v podnicich s omezenymi zkuSenostmi s rizenim financi, Mazzarol
(2014) poznamenava, Ze je snadné ucinit rychla rozhodnuti o informacich
prezentovanych v ucetni zavérce. V nékterych pripadech mohou vlastnici-
manazefi uCinit tyto dsudky pouze po zbéZném pohledu na cisla a vypocet
nékolika méritek zisku. Tyto mezery v chapani toho, jak ridit finance a souvisejici
dovednosti, mohou mit dopad na udrZitelnost podnikani v blizkém a
sttrednédobém horizontu. Jak reflektuje Mazzarol (2014):

Firmy ve svych prvnich letech od start-upu casto zaZivaji nedostatek
pracovniho kapitdlu, zejména pokud je riist silny. Efektivni rizeni cash
flow a pracovniho kapitdlu je proto pro preZiti rozhodujici. Pomdhd
také zvysovat ziskovost, coZ miiZe zase usnadnit rist. Majitelé-
manaZeri, kteri zaZivaji riist nebo financni stres, musi hledat pomoc
zvenci. Potrebuji vsak také investovat do dalsiho vzdéldvani o financnim
rizeni a systémech, které potrebuji k efektivnimu fungovdni svého
podnikdni.

Schopnost spravovat finance podniku neni o tom, Ze se stanete ucetnim. Je to
o tom byt zvédavy a sledovat vzorce v Cislech. Napriklad v ramci ucetni zavérky
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miiZe existovat neobvykly pocet nebo trend. Je dileZité tento pocet nebo trend
dale prozkoumat a klast otazky jako:

= Je to opravdu trend nebo je to vysledek néjaké zmény v uCetnich
postupech v podnikani?

= Kdy nastal tento stav?

= (o to zptlisobuje?

* Je tento stav pro podnik jedine¢ny nebo se to déje i dalSim malym
podnikiim?

Priblizné 60 % malych podnikl v celé Evropské unii se nedostane do patého
roku svého obchodovani a klicCovym diivodem je, Ze se podnikiim nedostavaji
penize. Zatimco obchodni rozvaha by mohla identifikovat, Ze je pro podnik
ziskové obchodovat, v bance neni dostatek penéz na plnéni kaZdodennich
zavazkul. Je proto dilezité, aby ti, ktefi provozuji malé firmy, méli spravny
pristup ke spraveé penéz v ramci podniku. To znamena porozuméni spraveé penéz
vytvorenych v ramci podniku prostrednictvim prodeje zakaznikim a také
pochopeni toho, jak ziskat penize generované externé€, které by mohly podporit
rozvoj a rust podniku. I kdyZ existuje fada zdrojii pro generovani externich
pii{jmi prostrednictvim pristupu k finan¢nim prostiedkiim z finané¢nich instituci
a verejnych organi, malé podniky opakované uvadeéji, ze pristup k finan¢nim
prostiedkiim je jednou z hlavnich prekazek, kterym celi, a to jak pri zahajeni
podnikani, tak pri snaze o dosazZeni udrzitelnosti.

Tento modul odkryje tadu otdzek tykajicich se porozuméni Ccislim a
schopnostem a dovednostem potfebnym pro rizeni a prezkoumani financi a
vykonnosti malych firem.

Pro vice informaci o hodnoceni finan¢ni a obchodni vykonnosti navstivte
Me2Me e-learningovou platformu: https://me2meproject.eu/en/learn/

Klicova slova:

finance, bankovni sluzby, ptrijmy, vydaje, cash flow, zisk a ztrata
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MODUL 7

LIDE - HLAVNI AKTIVUM PODNIKANI

METODA REALIZACE MODULU: 8HOD, ON-LINE STUDIUM

UCEBNI VYSTUPY:

v' VYSVETLENI VYZNAMU LID{ V PODNIKANI A V ROZVOJI PODNIKAN{

v BYT SCHOPEN APLIKOVAT SOUCASNE POSTUPY VYBERU A UDRZENT SI
ZAMESTNANCU

v' POROZUMET POUZITI MOTIVACNICH METOD A NASTROJU HODNOCEN{
VYKONNOSTI

v' VYSVETLIT OTAZKY V SOUVISLOSTI SE ZALOZENIM SYSTEMU KOMPENZACI

v POROZUMET INTERNI KOMUNIKACI A INFORMACNIM POTREBAM VE VZTAHU
K ZAMESTNANCUM

v" KOMUNIKACE O ROZHODNUTICH MANAGEMENTU PROSTREDNICTVIM
PSANYCH POZNAMEK, REVIDOVAN{ ZAMESTNANECKE POLITIKY A USTN{
PREZENTACE

Aktivita 1: Lidé v podnikani

Simon Sinek, renomovany marketingovy konzultant, motivacni mluvéi a
nejprodavanéjSi autor rekl, Ze ,Zakaznici nikdy nebudou milovat spolec¢nost,
dokud ji nejprve nebudou milovat zaméstnanci“. To znamena, Ze se zaméstnanci
musi dostat nad ramec pichacek a vyzvednuti vyplaty. Musi s sebou nést vasen
k poskytovani sluzby zakaznikovi a musi byt opravnéni Cinit to, co je v jeho
prospéch.

Kdo jsou lidé ve vasem byznysu? ldentifikujte je a urcete jejich vyznam a
odpovédnost vramci spolecnosti. Kazda spolecnost je jind, méli byste si najit
nejvhodnéjsi strukturu a nejvhodnéjsi lidi.

Mdte na misté ten sprdavny tym? To miiZe byt jeden z nejobtiZnéjSich rozhovora
s jakymkoliv majitelem firmy. Mnozi z nich buduji své podniky s jadrem
klicovych jedincii, ktefi Casto nejsou jen kolegové, ale také pratelé - a casto
rodinni prisluSnici. V obou smérech je obrovska loajalita a v pripadé rodinnych
prislusnikd silné emocionalni spojeni. Celit moZnosti, Ze jeden nebo vice z jejich
tymu nema dovednosti nebo patri¢ny profil, aby se stali soucasti nové struktury,
miiZe byt neuvéritelné naro¢né a vyzaduje odvahu k reSeni - ale v zadsadé vzato
vaSe podnikdni zavisi na tom, zda ucinite spravné rozhodnuti. Pokud ne,
nedosahnete svych ambici. Zména neni snadna.
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Aktivita 2: Coje to HR?

Proces prijimadni a rozvoje zaméstnancli tak, aby se stali pro organizaci
cennéjsSimi.

Rizeni lidskych zdroji (Human Resource Management) zahrnuje provadéni
analyz pracovnich mist, planovani personalnich potteb, nabor spravnych lidi pro
tuto praci, orientaci a Skoleni, spravu mezd a platli, poskytovani benefiti a
pobidek, hodnoceni vykonnosti, feSeni sporti a komunikaci se vSemi zaméstnanci
na vSech urovnich. Priklady klicovych kvalit HR managementu jsou rozsahlé
znalosti odvétvi, leadership a efektivni vyjednavaci dovednosti. Jde o drive
nazyvany personalni management.

HRM slovnicek (viz MLFR)

Aktivita 3: HR nastroje

Jedna se o personalni zajisténi, odménovani a benefity zaméstnancii a definovani
/ projektovani prace. VSechny zakladni procesy v oblasti HR spadaji do téchto tii
oblasti, vCetné naboru, ukonceni, vyplatni listiny, sledovani casu, Skoleni,
udrZeni, odSkodnéni a dalsich.

Priklady HR nastroji: Gusto Software, Zoho, Trello, Bamboo HR, Slack,
Timetastic, Greenhouse, Skillsoft, Google Suite, 360-Feedback, TinyPulse,
LinkedIn, Namely HR, Tallyfy, Harver, Jobvite, Better Team, Zenefits,
StaffSquared, Bonus.ly, Trakstar, nGUVU, etc.

Aktivita4: Co je to interni komunikace

Interni komunikace, casto vnimana jako synonymum pro vnitrofiremni
komunikaci, je pomérné casto prirovnana ke komunikaci se zaméstnanci. Je
velmi dilezité definovat nebo predefinovat hranice organizace, coZ mozna také
povede k predefinovani parametr interni komunikace. Kromé toho by meéla
interni komunikace motivovat zaméstnance a vytvaret tak hodnotu pro
spolecnost. Je moZné také sepsat vnitropodnikovou prirucku pro zaméstnance.
Informacni manaZer je dnes spiSe zprostredkovatelem mezi managementem a
pracovniky a také internim koucem pro management. Za ukol interni
komunikace je také povazovano sladéni cili jednotlivych zaméstnancl s cili
organizace. Toto sladéni pomaha organizacim vybudovat silnou kulturu. Interni
komunikace je aspirace (pocinaje vizi a postupem k politice a poslani, a nakonec
ke strategii) dosaZeni systematické analyzy a distribuce informaci ve vSech
vrstvach soucasné koordinovanych co nejefektivnéjsim zptisobem.

Firemni komunikace je manazerska funkce, ktera nabizi ramec a slovni zasobu
pro ucinnou koordinaci v§ech komunikacnich prostiedki s celkovym tcelem
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navazani a udrzeni priznivé reputace se skupinami ziCastnénych stran, na nichz
je organizace zavisla.

Aktivita 5: Komunikac¢ni nastroje (v pripadé interni komunikace)

Jak dobre je zprava sdélovana, je stejné dilezité jako samotna zprava. Zcela
urcité to plati u interni komunikace. V obdobi zmén miiZe poskytnout vasi
organizaci hlavni strategickou vyhodu firemni kultura. To, z ¢eho se vase kultura
sestava - cilti, hodnot a praktik - musi byt efektivné predano zaméstnanctim, aby
jim porozuméli a jednali podle nich. Proto je nezbytné zamérit se nejen na to, o
¢cem komunikujete, ale také na to, jak komunikujete.

PouZijte nastroje, které se nejvice hodi pro vasi firmu:
Primé - Neprimé

On-line - Off-line

Synchronni - Asynchronni

Pisemné - Ustni

Jednosmérné - Bilateralni

Priklady nastroji: video, intranet, mobilni aplikace, spofice obrazovek, comms
management (jako napft. Trello, Basecamp), fora, priizkumy, gamifikace, blogy,
podcasty, spoluprace (jako Slack, HipChat), digital signage, interni informacni
bulletiny, socialni média (jako Facebook, Workplace).

Aktivita 6: Komunikace leadera

Leadership vyZaduje schopnost stanovit cile, formulovat vize, stanovit strategii
priority a odhalit hodnotu spole¢nosti. To vSe musi probihat v prostredi, které je
otevieno zménam, organiza¢nimu procesu a podléhajici rozmartim vznikajicich
udalosti.

Leader mize ve firmé zakotvit v zakulisi jako diilezitd pecujici kapacita, nebo

7 V7

stejné tak hrat prominentni roli v reakci na krizové rizenti.

Zvlastni pozornost je vénovana jazyku, schopnosti presvédCovat, byt ddrazny,
stejné jako pratelsky a podporovat zaméstnance spolecnosti, véetné priznivci
v $irSim verejném prostoru.

Existuji ¢tyri Siroce znamé styly leadershipu. Jsou to:
Diktatorsky styl

Autoritativni styl
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Konzultativni styl
Participativné - skupinovy styl

VasSe komunikace leadera by méla odrazet zvoleny styl leadershipu. Najdéte si
efektivni nastroje pro komunikaci ve stylu, ktery pouZzivate jako leader.

Aktivita 7: Systém odménovani

Pojem ,kompenzace“ oznacCuje kombinaci mezd, plati a benefit, které
zaméstnanec obdrzi vyménou za praci. Kompenzace miize zahrnovat hodinové
mzdy nebo ro¢ni mzdu, plus vyplaty bonusli, pobidky a benefity, jako je
skupinové zdravotni pojisténi, kratkodobé pojisténi pro pripad invalidity a
piispévky na ucet diichodového sporeni. Balicek s celkovou kompenzaci muize
obsahovat nékolik slozek. ,Systém odménovani zaméstnanci“ spolecné odkazuje
na vSechny slozky, a navic na zptisob, jakym je kompenzace vyplacena a za jakym
ucelem zaméstnanci dostavaji pripadové bonusy, zvyseni platt a pobidky.

z

Zajisténi konkurenceschopnosti mezd je hlavni vyhodou systémia rizeni
odménovani. Kompenzacni data, ktera jsou v souladu s trhem, poskytuji
manazerim naboru kritickd data, ktera potrebuji pri stanoveni nabidky
kandidatovi. To plati i pro zvySeni a bonusy pro stavajici pracovniky.
Zameéstnanci maji dnes moZnost zjistit platy a benefity svych vrstevniki. Dobry
systém Tizeni odménovani je vnimavy k trhu, coZ miiZe pomoci motivovat
zaméstnance a redukovat jejich odchody.

Rizeni odménovani vyZaduje pouZiti externich dat. ManaZefi shromazd'uji tdaje
o trznich platech podle odvétvi, velikosti spolecnosti, pracovni pozice a
zemépisné polohy. Mohou vyuZivat vladni udaje, informace z verejné dostupnych
stranek, které shromazd'uji ddaje o mzdach hlasené uZivateli, jakoz i udaje
o ndkupu od firem tietich stran, které provadéji priizkumy platii a benefit.

Aktivita 8: Odménovani a udrzeni

Strategie zaloZena na angaZovanosti zaméstnancii vyviji silny pocit spojeni mezi
zaméstnancem a spolecnosti, coZ jim dava dobry pocit ze své prace, posiluje
jejich pozici a nadSeni pro budoucnost podniku. Existuje nesCetné mnozstvi
taktik a napadti pro zlepseni angazovanosti zameéstnanci - zahrnuji témér vse od
zaméstnaneckych boxtli na pochvaly aZ po bezplatné obédy a teambuilding.

Cilem strategie, jak vylepSit slad'ovani osobniho a pracovniho Zivota (work-life
balance) je pomdhat zaméstnanciim zvladat Zivot mimo praci. Rovnovaha mezi
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pracovnim a soukromym Zivotem se miize tykat véci od materské dovolené a
nemocenské aZz po poskytovani bezplatnych sluzeb pradelny, které pomohou
vasSim zaméstnanciim zkratit ¢as straveny povinnostmi doma. Pokud se vase
firma potyka se syndromem vyhoteni zaméstnanct, je to skvéla prilezitost, jak
byt kreativni.

Uspésnost ve snaze udrzet si zaméstnance vyzaduje, abyste premysleli o vécech
z pohledu tymu. VSichni zaméstnanci jsou samozrejmé odliSni a kazdy ma
jedinecné touhy a cile. Ale miiZete se vsadit, Ze vSichni chtéji védét, Ze jsou
placeni za nebo vice neZ trzni ceny a maji dobré benefity. Chtéji citit, Ze si jich
zaméstnavatel vazi a zachazi s nimi spravedlivé. Chtéji podstupovat vyzvy a byt
nadsSeni praci, kterou maji délat.
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MODUL 8

EXTERNI KOMUNIKACE A NETWORKING V PODNIKANI

METODA REALIZACE MODULU: 8HOD, ON-LINE STUDIUM

UCEBNI VYSTUPY:

v' ZNALOST KLICOVYCH ASPEKTU OBCHODNI{HO NETWORKINGU A EXTERNI
KOMUNIKACE

v" SCHOPNOST IDENTIFIKOVAT EXTERNI ZUCASTNENE STRANY
v" SCHOPNOST SPRAVOVAT FIREMNI SITE

v POROZUMET POUZIVANI EXTERNICH KOMUNIKACNiCH KANALU VE VZTAHU
K EXTERNIM ZUCASTNENYM STRANAM

v" SCHOPNOST SPRAVOVAT ON-LINE KOMUNIKACNI NASTROJE

v" BYT SCHOPEN VYSVETLIT ZAKLADNI POCHOPEN{ ASPEKTU MANAGEMENTU
PODNIKOVYCH DATOVYCH KOMUNIKACI A SiTI

v' POCHOPENI KLICOVYCH OTAZEK SPOJENYCH S KONTROLOU INFORMAC{ A
IMAGE ORGANIZACE

Uvod do modulu
Tento modul je zaméfen na podporu vlastnikii malych podnikl a pracovniki v oblasti
odborného vzdélavani a ptipravy s cilem rozvijet externi komunikaci a networking.
Bude fesit otazky jako

- Jaké jsou aspekty firemnich siti a externi komunikace?

- Jak identifikovat externi zucastnéné strany

- Jak spravovat firemni sité

- Jak fidit on-line komunikaéni nastroje

- Jak pouzivat externi komunikacni kanaly

- Jak hodnotit dopad externi komunikace
Networking v podnikani
Networking (vytvareni siti) v podnikani je cennym a u¢innym zplsobem, jak se ucit
od ostatnich, rozSifovat své znalosti, dosahovat vétsi kapacity, ziskat nové klienty a
fict ostatnim o vas a vasem podnikani.
Sit" nepfichazi sama od sebe. Jeji vznik a rozvoj vyzaduji motivaci a ochotu
spolupracovat. Kazdy podnikatel néjakym zpiisobem sit’ vytvoril. A to spolupraci
s dodavateli, subdodavateli nebo jinymi podnikateli.
Sité jsou zvlasté dalezitym nastrojem pro osoby samostatné vydélecné ¢inné a malé
podniky.
Vyhody networkingu jsou
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* Nové kontakty a doporuceni

* Viditelnost

* Aktualnost

«  Reseni problémi

» Sdileni védomosti a zkuSenosti

Integrovana komunikace s vyuzitim riznych technik a komunikaénich kanalu a
interni komunikace

Podle Ryana Potvina (http./printtek.com/the-4-cs-of-integrated-communication/)
efektivné integrovana komunikace vyzaduje ¢tyfi prvky: sdéleni musi byt

- coherent (koherentni)
- consistent (konzistentni)
- continuous (navazujici)
- complementary (komplementarni)
Vyuzitim 4 C integrované marketingové komunikace mohou podniky zajistit, aby
jejich sdéleni fungovala vSechna spolecné a proménovala pfilezitosti na zakazniky.
KdyZz je komunikace efektivni, zdkaznici ziskaji zdjem a za¢nou tomu vénovat
pozornost.
Prvnim krokem k integraci komunikace je identifikace stavajicich kanalt a pochopeni
silnych stranek a charakteristiky dostupnych kanali.
Veskera komunikace, kterd se uskute¢niuje uvnitt organizace, je interni komunikace a
musi byt zohlednéna pfi planovani integrované komunikac¢ni strategie.
Pfi vytvareni integrované komunikaéni strategie musi byt zodpovézeny nasledujici
otazky:
* S kym nyni komunikujeme?
* O ¢em komunikujeme?
» Jaké kandly pouzivame?
* Co funguje a co nefunguje?
Proces externi komunikace
Externi komunikace a networking jsou velmi dulezitou soucasti podnikani. Cilem
externi komunikace je Sifeni informaci o podnikdni zdkaznikiim, potencidlnim
zakazniklim, zainteresovanym stranam a vefejnosti. Aktivni externi komunikace
pomaha budovat divéru mezi organizaci a jejimi ziCastnénymi stranami. Zaroven
externi komunikaci vytvofite vefejnou image vasi spolecnosti, kterd je dilezita pfi
budovani siti.
Externi komunikace
* je informace, kterou firma dorucuje vetejnosti
* propaguje firmu a pomaha ji zvysit obrat
* je dllezitou soucasti marketingu
Organizace musi dosahnout spravné rovnovahy ve vyuzivani vSech néstrojl, které ma
k dispozici, k vytvoreni pozitivniho obrazu spole¢nosti. Kazda spolecnost potiebuje
socialni média. A to vice nez jen nastartovat Facebook nebo LinkedIn nebo
prilezitostné rozesilat vlastni propagacni tweety. Socidlni média umoziuji cilené
skupiny a interakci. Komunikaénich kanalii je mnoho:
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* Kanaly socidlnich médii

* Facebook, Twitter, LinkedIn

« Dalsi mensi nebo vice specializované platformy socidlnich siti

* E-mailové newslettery

*  Webovi stranka a blog

» TiStény Casopis nebo newsletter
Na prvnim dojmu zélezi a dne$ni spotiebitelé nebudou vahat jit dal, pokud nebudou
moci rychle najit to, co hledaji, nebo pokud se jim nelibi, co najdou. Vase webové
stranky mohou byt prvnim dojmem potencialniho zdkaznika z vasi organizace. Vase
webové stranky by mély byt dynamické, obsahovat aktualizované zpravy z oboru
nebo informace o spole¢nosti a zahrnovat relevantni zdroje obsahu nebo blogy.

Hodnoceni efektivity komunikacnich kanali

Efektivni komunikdtor dosdhne svého cile pii zachovani produktivniho vztahu
s druhou stranou. To je nesmirné dilezité, pokud planujete provozovat malou firmu.
Zpisob, jakym komunikujete se svymi zdkazniky, zaméstnanci a dal§imi
zuCastnénymi stranami, miize mit vyznamny vliv na celkovy uspéch vasi spolecnosti.
KdyZz meéfite, zda komunikujete efektivné, méjte na paméti nékolik klicovych
koncepti. Vyhodnot'te, jakou ma vaSe firma v souCasné dobé plsobnost na
zucastnéné strany. Zeptejte se sami sebe:

» Jaké komunikacni néstroje pouzivame?

* Jaké zpravy sdilime?

» Jak efektivni je tato komunikace?

Pouzijte audit jako pfilezitost k pfimému zapojeni zicastnénych stran. Mohou byt
Muzete také provadét obecnéjsi vyzkum ve svém oboru a vyuZit tyto poznatky
k névrhu svého planu.

Klicovy ukazatel vykonnosti (KPI -Key Performance Indicator) je méfitelna hodnota,
ktera demonstruje, jak efektivné spolecnost dosahuje klicovych obchodnich cila.
Sledovani pokroku nejen ze obhajuje vSechnu vasi praci vaci ostatnim, ale také
pomaha udrzet motivaci a zaméfit se na strategické cile.

MODULE 9 =
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RESENi PROBLEMU V PODNIKANI - PRIiPADOVA STUDIE

METODA REALIZACE MODULU: 8HOD, ON-LINE STUDIUM

UCEBNI VYSTUPY:

v POCHOPENI DEFINICE A CHARAKTERU PROBLEMU V PODNIKAN{

v" DEFINOVANI RUZNYCH DRUHU PROBLEMU V PODNIKANT -
STRUKTUROVANYCH A NESTRUKTUROVANYCH

v POCHOPENI{ ZAKLADNIiCH PRiSTUPU K USPESNEMU ZVLADNUTI A RESENI
PROBLEMU V PODNIKANTI

v' KRITICKE SYNTETIZOVANI A ANALYZOVANI INFORMACI PRO RESENI
PROBLEMU V PODNIKATELSKYCH SITUACICH

v POCHOPENI VYZNAMU KONVERGENTNI{HO A DIVERGENTN{HO MYSLENI
V HLEDANI RESENI PROBLEMU

v POCHOPENI METODOLOGIE RUZNEHO RESENI PROBLEMU

v' POROZUMENI RUZNYM NASTROJUM PRO IDENTIFIKACI PROBLEMU A
GENEROVANI ALTERNATIV

v' POUZIVANI NASTROJU RESENI PROBLEMU PRO ROZHODOVANI A HODNOCENT
RESENI

v POCHOPENI VYZNAMU METODY PRiPADOVE STUDIE VE VZDELAVANI
DOSPELYCH

v' POCHOPENI TOHO, JAK VYTVORIT PRIPADOVOU STUDII

v" POCHOPENI TOHO, JAK ZHODNOTIT RESEN{ PROBLEMU

Pirehled modulu

Od start-upt k malym a stfednim firmam az po nadnarodni korporace, kazdy
podnik celi problémim. Problémy v kazdodenni praci resi nejen manazeri, ale
kazdy c¢len organizace. Jejich dovednosti pri FeSeni problémi mohou rozhodovat
o stavu aktualnich wudalosti na nejzakladnéjSich turovnich spolecnosti.
Podnikatelské prostfredi v nedavné dobé prosSlo revolu¢ni transformaci
z predvidatelného a snadno kontrolovatelného na nepredvidatelné, slozZité a
ménici se. V takovych podminkach se kompetence k feseni velkych problémi
staly jednou z nejdulezitéjsSich a nejhodnotnéjSich kvalit pro podnikatele.
Problém je definovan jako vnimana mezera mezi existujicim a Zadanym
stavem. Lze ho také povazZovat za odchylku od normy nebo standardu. Existuji
rizné typy problémi. Z hlediska sloZzitosti problematické situace a obtiznosti pri

hledani reSeni existuji strukturované a nestrukturované problémy.
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Reseni nestrukturovanych problémi v podnikani

Uspésné feSeni problémi vyzaduje, aby podnikatel pracoval na fadé krokd, nez
bude moci problém vyfresit:

= Definovani problému,

= Analyza problému,

= Hledani moZnych reSeni,
=  Vybér a realizace reSeni.

Prvni faze nestrukturovaného resSeni problému zahrnuje dva aspekty:
identifikovani problému a jeho definovani. PrestoZe se prvni prvek miiZe jevit
jako naprosto zrejmy, pro nékteré podnikatele je obtiZné rozpoznat problémy
v rané fazi. Jakmile byl problém identifikovan, je jeho dalSim krokem definovani.
Spravna definice problému vede k jeho lepsimu pochopeni a v disledku toho
k vybéru nejvhodnéjsiho reSeni.
Dalsim krokem v procesu reSeni nestrukturovaného problému v podnikani
je jeho analyza. Proces analyzy problémt zahrnuje soubor analytickych tkold,
jejichZ cilem je prozkoumat nevyvazenou situaci s cilem poskytnout lepsi vhled a
pomoci najit nejlepsi dostupné reseni. Hlavnim cilem analyzy nestrukturovanych
probléml v podnikini je shromazdovani informaci. Pro usnadnéni analyzy
v procesu feseni problémii v podnikatelském prostiedi 1ze pouzit riizné nastroje.
Mezi né patfi:

= Paretova analyza
Tento nastroj miiZe slouzit jako skvély vychozi bod, ktery poskytuje vcasny
pirehled o pri¢indch a nasledcich problémid bez nutnosti intenzivni nebo
komplexni analyzy. Paretova analyza je také oznacovana jako pravidlo
80:20, protoZe uvadi, Ze 80 % diisledki nebo nasledki je vysledkem pouze
20 % pricin. Podle Paretova pravidla miiZe identifikace a feSeni 20 % problému
v podnikani vést k 80% prospésnosti z celkové vykonnosti. Tento nastroj je
zaméfen na omezeny vybér problémi, které maji vyznamny vliv na organizaci
tim, Ze identifikuje opakujici se vzorce problémii, které narusuji postup prace.
Nejdilezitéjsi casti této analyzy je jasné identifikovat onéch 20 % pricin a
soustredit veskeré usili na jejich odstranéni.

= Cyklus naplanuj-proved-ovér-jednej
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Tento nastroj zahrnuje ctyri kroky: identifikace problému a jeho pricin
(naplanuj), implementace zlepSeni a testovani (proved), kontrola pribéhu
(ovér) a standardizace reSeni nebo opakovani cyklu pro nové reSeni (jednej).
Tento nastroj lze aplikovat na vSechny druhy problémti v jakékoli organizaci.

Pripadova studie

Jednim z nejicinnéjSich nastroji pro feseni problémi, ktery lze ispésné vyuzit
ve vzdélavani dospélych v podnikatelském prostredi, je pripadova studie.
Pripadové studie jsou dokumentované studie o konkrétni situaci v realném
Zivoté nebo imaginarni scénare, které se pouzivaji jako vzdélavaci nastroj.
Obvyklou koncepci pripadové studie v podnikani je prezentovat problémy a
vyzvy, kterym organizace celi. Studenti musi vyuZit své analytické dovednosti,
aby mohli vybrat dostupné informace a zjistit nejucinnéjsi reSeni. Pripadové
studie se mohou vyskytovat v mnoha formatech, od jednoduché otevirené otazky
aZ po popis situace s doprovodnymi udaji k analyze.

Proces vytvareni pripadové studie mliZe byt slozity a Casové narocny, protoze je
treba vynalozit velké usili, aby bylo zajisténo, Ze predloZeny podnikatelsky
problém byl radné proSetfen a prezkouman. V opacném pripadé ho student
nebude schopen identifikovat a navrhnout reSeni, ktera jsou zakladnim cilem
tohoto kreativniho nastroje pro reseni problémi.

Proces tvorby pripadové studie zahrnuje dvé etapy - pripravu kombinovanou
s pochopenim pripadové studie a jeji zpracovani. Pro usnadnéni tohoto procesu
by se ucitelé méli ridit timto schématem:

= Urcete si cil pripadové studie
= Vyberte téma pripadové studie
* Provedte analyzu tématu

7 v oV z

= (Odkryjte mozna reSeni
= SepiSte pripadovou studii

Jednim z nejdtlezitéjSich aspektl pri aplikaci metody pripadové studie ve
vzdélavani dospélych je proces hodnoceni. Vzhledem k tomu, Ze tento nastroj
lze vyuzit pri vyuce jak obsahu kurzu, tak podnikatelskych dovednosti, je tfeba
tyto aspekty posuzovat oddélené.

Pokud se chcete dozvédét dalsi detaily o riznych technikach kreativniho feseni
problémi a tvorbé pripadové studie pro ucely vzdélavani dospélych, navstivte
Me2Me e-learningovou platformu: https://me2meproject.eu/en/learn/
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